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El presente proyecto de investigación desarrolló la importancia del uso de las herramientas 
digitales a nivel comunicacional para el posicionamiento online de la empresa BeCert. El 
objetivo principal fue determinar si la comunicación desarrollada por las herramientas 
digitales influye en su posicionamiento en LinkedIn y Facebook en tiempos de pandemia 
en la ciudad de Lima - 2020, por lo que se explicó cómo se ejecutan estas herramientas 
bajo una estrategia digital integral 360º en la campaña “BeCert Training Te Certfica”, la cual 
difundirá BeCert como marca paraguas mediante su línea de negocio BeCert Training.  
Como base de esta investigación, se aplicaron instrumentos cuantitativos como encuestas 
a usuarios que han sido parte de la experiencia BeCert Training con el fin de identificar 
factores adicionales que impulsen la presencia online de la marca. Además, se realizó una 
investigación cualitativa mediante entrevistas a la líder de la línea Training, un especialista 
en marketing y una cliente de BeCert Training.  
Se propuso realizar una campaña de posicionamiento online con herramientas digitales 
como las redes sociales, live streaming, web, social media ads, e-mail marketing y 
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Telegram marketing,  las cuales son las más apropiadas considerando el target de la marca 
y objetivos de la campaña. El propósito es conectar con la audiencia, brindar experiencias 
educativas y profesionales con recursos digitales optimizados para una correcta medición 
de efectividad, con el fin de conseguir el reconocimiento de marca. 
Se pretende motivar a otras organizaciones que deseen impulsar su presencia digital pese 
a obstáculos como el surgimiento del Covid-19 que afectó la comunicación y/o difusión 
habitual de la marca hacia sus consumidores. 
Se concluye que las herramientas digitales son fundamentales en una estrategia ya sea 
para lograr el posicionamiento online o generar conversión, asimismo benefician en la 
medición de resultados y automatización de procesos comunicacionales. 
PALABRAS CLAVE 
- Herramientas Digitales 
- LinkedIn  
- Facebook 
- Posicionamiento Digital 
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Eran finales del año 2019, cuando China alertó sobre la aparición de una afección 
desconocida, que se extendería preocupantemente entre la población mundial. Incluso 
antes de conocer el nombre oficial: Covid-19 o Coronavirus, los medios de comunicación 
ya informaban sobre las consecuencias que ocasionaría a nivel económico. Nuestro país 
no fue la excepción, ante ello, la población peruana optó por iniciar cuarentena en marzo 
de 2020.  
Durante 8 meses, muchas organizaciones se vieron afectadas, sus ingresos redujeron 
abismalmente, tuvieron que cerrar debido a la restricción de desplazamiento. El panorama 
apuntaba a que los medios tradicionales no eran suficientes para captar nuevos clientes, 
lo que obligó a que se reinventaran para adaptarse a esta nueva normalidad, pues el 
marketing B2C y B2B darían un giro completo, implementando herramientas digitales para 
lograr mayor presencia online.  
La mayoría de las organizaciones se enfrentan a nuevos desafíos constantemente, ya no 
deben pensar en solo generar compra, tienen que demostrar que son capaces de 
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responder a las nuevas necesidades que exige el consumidor, sobre todo, en esta nueva 
coyuntura. 
En este contexto, el impacto es favorable para el e-commerce, live streaming services, 
productos de primera necesidad, entre otros, sin embargo, surge la pregunta ¿cómo una 
marca puede dar uso de estas herramientas digitales para lograr mayor posicionamiento y 
conversión? 
El marketing digital se convierte en una gran oportunidad para las marcas, quienes deberán 
considerar aspectos importantes como el segmento de mercado, propuesta de valor y 
objetivos al momento de aplicar una estrategia digital. La publicidad online cobra mayor 
protagonismo al ser una oportunidad de conexión con los clientes por lo que será necesario 
establecer las herramientas digitales más adecuadas.  
En el presente proyecto de investigación, se analizó cómo implementar herramientas 
digitales para lograr el posicionamiento online de la empresa certificadora BeCert en 
tiempos de pandemia. Se mencionaron herramientas digitales como una web optimizada 
en la cual el usuario podrá encontrar información de interés sobre la marca y facilitar los 
procesos de adquisición de sus servicios, o las redes sociales actualizadas para generar 
relacionamiento con su público, invitándoles a ser parte de una comunidad donde podrán 
ser escuchados evidenciando que BeCert es una marca predispuesta y humana. Estas 
herramientas están impulsadas por una estrategia online según los objetivos de la marca 
y el comportamiento de su target. Se identificó el contenido adecuado para lograr una mejor 
experiencia al usuario, establecer la presencia online de la marca, generar recordación y 
prospección de clientes potenciales con futuras conversiones. 
En el capítulo 1 de esta investigación se explicó el problema de investigación el cual surge 
por las limitaciones y restricciones como consecuencia de la aparición del Covid-19, que 
afectaron a muchas empresas peruanas. Las marcas se vieron limitadas a seguir 
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generando ventas y experiencias con sus clientes, por lo que tuvieron que considerar 
establecer e impulsar su presencia online con herramientas digitales. El problema general 
investigado es: ¿De qué manera la comunicación desarrollada por las herramientas 
digitales influye en el posicionamiento en LinkedIn y Facebook, de una empresa 
certificadora, en tiempos de panedmia, en Lima – 2020. Caso BeCert?, además se planteó 
los problemas específicos y el objetivo general con los objetivos específicos. Asimismo, se 
detalló un estado del arte mencionando conceptos de relevancia que aporten a esta 
investigación para obtener un mejor análisis de lo que se desea exponer.  
En el capítulo 2 se dio a conocer los Fundamentos de la investigación, se definieron los 
conceptos esenciales sobre las principales herramientas digitales como las redes sociales, 
web, live streaming, e-mail marketing y Telegram marketing para posicionar digitalmente a 
una marca en tiempos de pandemia, se explica cómo aplicarlas y sus principales 
tendencias en el social media para las organizaciones con el fin de considerarlas en una 
campaña de posicionamiento digital integral 360º. 
En este contexto, se mencionaron los beneficios del marketing digital y de la 
automatización de marketing, con el fin de agilizar los procesos de atención al cliente y 
generar engagement. También se detalló las ventajas de aplicar Social Media Ads en una 
campaña de posicionamiento digital. Sobre la estrategia de contenido, se explicó el live 
streaming como tecnología innovadora en tiempos de pandemia al permitir conectar a la 
audiencia con la marca en tiempo real y sin limitaciones de aforo. Se profundizó el 
comportamiento digital de los consumidores frente a esta crisis sanitaria, donde se 




Finalmente, se analizó la importancia de las certificaciones ISO en organizaciones y 
personas con el fin de impulsar el profesionalismo y calidad de servicio en el sector 
empresarial peruano, se mencionó el rol que cumple BeCert ante este contexto. 
En el capítulo 3, se detalló en qué consiste la campaña “BeCert Training Te Certifica” que 
tiene como propósito posicionar BeCert digitalmente en LinkedIn y Facebook mediante la 
difusión de su línea de negocio BeCert Training. Se explicó la situación actual de la 
empresa BeCert ante la pandemia del Covid-19, y se propuso los objetivos, estrategias y 
tácticas a seguir para posicionar a la marca, por ello se estableció el público objetivo y las 
herramientas digitales que aportarán en el proceso con el fin de conectar con la audiencia 
digital, generar relacionamiento y conversión por medio de contenido de valor que 
demuestre las bondades de BeCert consolidándose como una organización certificadora 

















1.1. Estado del Arte 
Con la pandemia de Covid-19, muchas empresas se vieron obligadas a replantear sus 
estrategias a nivel offline y online pues estuvieron limitadas a continuar con el mismo 
modelo de negocio debido a las medidas de restricción que se establecieron con el fin de 
reducir el porcentaje de contagios en nuestro país, lo que ocasionó el cambio acelerado a 
la transformación digital. La cuarentena exigió a muchas personas a ser parte del mundo 
digital para satisfacer sus necesidades, ante ello, no todas las empresas tenían el soporte 
óptimo para atender este requerimiento, muchas se vieron perjudicadas por tener un e-
commerce deficiente por ejemplo, así como el servicio de delivery inadecuado.  
Expertos de la Cámara de Comercio de Lima, calculan que 6 de cada 10 personas han 
realizado compras online durante el tiempo de confinamiento, es decir el consumidor 
peruano está mucho más digitalizado. Lo que va del año, según PayU, nuestro país registra 
un alto crecimiento en ventas online con 131% a lo largo del 2020. (Contenttu.com, 2020). 
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Se debe considerar que las herramientas digitales cumplen un rol fundamental en la 
estrategia de posicionamiento digital de las marcas, son alternativas que las empresas han 
optado por implementar para reducir el CAC (costo de adquisición del cliente). Ayudan a 
automatizar tareas que toman tiempo de ejecución, por ejemplo, herramientas de marketing 
como landing pages, e-mail marketing para ampliar la gestión de leads, entre otras. 
Se puede encontrar información relevante sobre el rol que cumplen a nivel comunicacional 
y su importancia en el posicionamiento de una marca en redes sociales, sobre todo en 
tiempos de pandemia donde surgen limitaciones que afectaron a las organizaciones a nivel 
económico y social. 
Hoy en día, el marketing digital es fundamental para impulsar una marca ya sea a nivel 
comercial o personal con el fin de generar mayor presencia online y sobre todo captar 
clientes potenciales, objetivos que se conseguirán si la marca trabaja una estrategia 
considerando las herramientas digitales adecuadas para comunicar su esencia y valor 
diferencial. Entre las ventajas que el marketing digital aporta están: 
- Evidenciar la accesibilidad de la marca a nivel online, pues su información está disponible 
para que el usuario pueda revisarlo en cualquier momento, así como la posibilidad de 
adquirir algún producto o servicio.  
- El feedback es automático, mediante las redes sociales, la marca podrá saber lo que sus 
clientes opinan sobre el servicio brindado, por lo que será fundamental para su mejora 
continua.  
- La evaluación de los resultados es más sencilla gracias a las plataformas de medición y 
análisis que las herramientas digitales como las redes sociales o web puedan incluir.  
Berrocal y Villarreal (2018) sostienen que las estrategias de marketing se relacionan 
significativamente con el posicionamiento de una marca a nivel online, lo que permite a la 
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marca captar nuevos clientes en un mercado dinámico, lograr fidelización y diferenciación 
de marca frente a la competencia. Ante ello, es necesario considerar que toda táctica 
aplicada bajo una estrategia de marketing efectiva deberá centrarse en cumplir los 
objetivos claves que la marca se proyecte cumplir los cuales deberán ser medibles con el 
fin de mejorar en el proceso. El posicionamiento de la marca se establece según lo que 
nuestro target opine de ella y cómo la está recordando, podemos concluir que está 
relacionado con el marketing emocional, es decir es la forma estratégica en que una marca 
se presenta a su audiencia por medio de emociones y relacionamiento.  
Imbachi y Galeano (2019), detallan que es importante adaptar las estrategias de una 
organización a las exigencias de su público objetivo con el propósito de garantizar una 
constante participación en su sector siendo más competitivos, por lo que se deberá 
considerar los cambios de la sociedad, la comunicación y tecnología. 
Las herramientas digitales complementan la estrategia de posicionamiento online de una 
marca. Entre las principales herramientas online, descatan las redes sociales pues son 
accesibles y brindan la oportunidad de conectar con un gran número de usuarios 
interesados en un producto o servicio.  
Sologuren (2013) señala que para potenciar una empresa a nivel online, se debe 
desarrollar un buen posicionamiento e imagen en el mercado, siendo posible con un 
presupuesto reducido sin descuidar la calidad del contenido que se transmite por medio de 
una estrategia de social media marketing. El social media marketing está orientado a las 
herramientas digitales interactivas como las redes sociales y la web. 
En este contexto, será importante adaptar una estrategia de social media marketing con el 
fin de aportar en el posicionamiento de la marca en las redes sociales. Se convierte en una 
gran oportunidad para que el usuario genere una alianza emocional con la marca por medio 
de acciones digitales que promuevan los productos o servicios, gestione la reputación de 
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la marca y sea un canal de comunicación directo en tiempo real con los usuarios. La 
comunidad digital estará predispuesta a dar sus comentarios y escoger lo que deseen, 
buscarán a una marca más humana que satisfaga sus necesidades con soluciones. Por 
ello, la marca deberá considerar este comportamiento con la finalidad de brindar contenido 
de valor que eduque y transmita su esencia sin tener la necesidad de solo enfocarse en 
generar ventas. 
Finalmente, al considerar la situación actual en la que nos encontramos por el surgimiento 
del Covid-19, las personas y por lo tanto las organizaciones se vieron obligadas a ser parte 
de la transformación digital. Las marcas se adaptaron a nuevas herramientas digitales que 
les permitieron conectar en tiempo real con su audiencia, ampliando sus canales de 
conversión y posicionamiento a nivel online. Las plataformas de live streaming fueron las 
preferidas por los usuarios, un espacio en el que pudieron disfrutar de contenido 
audiovisual en tiempo real, generando conexiones emocionales en la comunidad.  
Apablaza (2019) expresa que en la búsqueda de nuevos formatos para fortalecer el 
engagement de la audiencia destaca el Social Media Live Streaming, al ser una gran opción 
de interacción y emisión de contenidos. Cuando es parte de una estrategia de 
posicionamiento digital, las probabilidades de conectar con la audiencia es muy alta pues 
permite relacionarse en vivo y en distintas plataformas en simultáneo. 
Sobre la accesibilidad a esta tecnología, Carranza y Villanueva (2016) mencionan que 
muchas de las plataformas streaming son gratuitas, de paga o mixtas, ofrecen al nuevo 
consumidor contenido por demanda (contenido almacenado) y por directo (contenido en 
tiempo real).  
Se convierten en fuentes de información para que los clientes sepan de la transformación 
digital que adaptó la marca. Por ejemplo, surgieron cambios hacia el cliente interno, con la 
implementación de trabajo remoto vía herramientas de videollamadas o reuniones virtuales 
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como Zoom o Meet, donde pese a la distancia, el equipo de trabajo puede mantenerse 
informado de los avances en cada proyecto que designe la empresa para mantener viva 
su operación. También se puede acceder a esta modalidad través de landing page con 
acceso restringido (usuario y contraseña), nos permite transmitir mensajes de gerencia, 
hacer capacitaciones o charlas motivacionales, con el fin de mantener viva la cultura 
organizacional de la empresa.  
Por otro lado, la emisión de videos en vivo en las redes sociales se ha convertido en el 
contenido de mayor consumo en el último año, estimula la participación de los usuarios 
quienes pueden escoger el tipo de contenido que deseen ver y la plataforma en la que 
deseen conectarse. Es así como se define como una herramienta de entretenimiento, 
información y educación para los usuarios de todo el mundo. Entre las redes sociales que 
disponen de la opción de transmitir en vivo están Periscope (Twitter), Twitch, Facebook 
live, YouTube live, Instagram live y LinkedIn live, este último disponible solo para cierto tipo 
de usuarios.  
Por medio de la integración de nuevas funcionalidades en las redes sociales, toda marca 
o persona puede acceder a esta herramienta e implementarla en su estrategia digitial, 
permite conectar con la audiencia, consolidar una comunidad, generar engagement y 
conversión. Para lograr estos objetivos, se debe considerar el contenido que se desea 
transmitir, compartir eventos, el detrás de cámara de una marca aportará en conectar con 
la audiencia, contenido de testimonios de clientes y entrevistas reflejará la experiencia de 
la marca en su rubro, finalmente transmitir las bondades de un producto o servicio influirá 
positivamente en la decisión final de compra.  
Finalmente, las herramientas digitales en el contexto actual cobran mayor protagonismo en 
cualquier estrategia digital para lograr el posicionamiento de una marca, pues influye en 
cómo desea comunicarse con su audiencia.  
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En resumen, el estado del arte puede sintetizarse en las siguientes preguntas: 
¿De qué manera la comunicación desarrollada por las herramientas digitales influye en el 
posicionamiento en LinkedIn y Facebook, de una empresa certificadora, en tiempos de 
pandemia, en Lima – 2020. Caso: BeCert? 
¿Cómo las herramientas digitales son efectivas en una estrategia de posicionamiento en 
LinkedIn para la empresa BeCert? 
¿Cómo las herramientas digitales son efectivas en una estrategia de posicionamiento en 
Facebook para la empresa BeCert? 
1.2 Justificación 
Este proyecto de investigación pretende aportar al área de marketing digital, pues es una 
referencia teórica y práctica para aquellas organizaciones que tengan como objetivo 
posicionarse de manera online y generar conversión, mediante las redes sociales, como lo 
son Facebook y LinkedIn, plataformas totalmente accesibles, de bajo costo, junto a la 
implementación de herramientas digitales como el uso de una web optimizada, social 
media ads, o tecnología innovadora como el live streaming, en épocas de pandemia. Se 
profundiza el análisis del consumidor peruano en estas redes sociales, el rol que cumplen 
las herramientas digitales, como el live streaming, para posicionar marcas antes y durante 
la pandemia en nuestro país. 
En este contexto, es importante esta investigación ya que se analiza la efectividad de las 
herramientas digitales bajo una estrategia de posicionamiento digital, tales como el live 
streaming, la web, redes sociales, social media ads, e-mail marketing y Telegram marketing 
para el posicionamiento de la empresa certificadora BeCert en Facebook y LinkedIn. 
Asimismo, busca contribuir con la actual estrategia de posicionamiento que maneja BeCert, 
pues la marca poco a poco se está consolidando en ser un referente online en el rubro de 
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certificaciones en nuestro país, logrando mayor credibilidad y fidelización de sus clientes, 
así como la captación de clientes potenciales. 
1.3.   Objetivos 
General 
Determinar si la comunicación desarrollada por las herramientas digitales influye en el 
posicionamiento en LinkedIn y Facebook para la empresa BeCert en tiempos de pandemia 
en la ciudad de Lima en 2020. 
Específicos 
1. Analizar si las herramientas digitales son efectivas en una estrategia de posicionamiento 
en LinkedIn para la empresa BeCert.  
2. Analizar si las herramientas digitales son efectivas en una estrategia de posicionamiento 
en Facebook para la empresa BeCert. 
1.4  Limitaciones 
- Presupuesto publicitario limitado e inferior al competidor más próximo.  
- Posible falla técnica de las plataformas de live streaming aplicadas en la estrategia de 
contenidos en las redes sociales. 
- La pandemia, como una problemática que ocasione que nuestro público objetivo no 














2.1. Las herramientas digitales en tiempos de pandemia 
En el mundo digital, resalta una gran ventaja con respecto al uso del marketing tradicional, 
por ser un medio en el que se puede implementar herramientas digitales que aporten en la 
medición de procesos y resultados para optmizarlos. Recide la importancia de seleccionar 
las herramientas digitales adecuadas en función al objetivo que tenga la marca, establecer 
estrategias y tácticas de marketing. Actualmente las marcas tienen a sus disposición una 
variedad de herramientas que aportarán en analizar y optimizar la efectividad de las 
estrategias de marketing, entre ellas están las redes sociales, e-mail marketing, web, social 
media ads, entre otros. Son estrategias básicas y avanzadas que apoyan en el proceso de 
lograr captar clientes, son mucho más económicas que las herramientas tradicionales, 
dando opción a que grandes y pequeñas empresas dispongan de ellas.  
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La pandemia de coronavirus ha acelerado los cambios tecnológicos en las grandes y 
medianas empresas en el Perú aperturando el camino hacia la innovación. Este impacto 
ha obligado a que muchas organizaciones se reinventen y busquen nuevas oportunidades 
de hacer negocio, así como buscar la manera de resaltar ante sus competencias. Por ello, 
el marketing digital es una alternativa que garantiza el reconocimiento de empresas con el 
fin de llegar a clientes cada vez más digitalizados en medio de esta incertidumbre.  
Es así, como las redes sociales se convirtieron en herramienta clave para las 
comunicaciones en tiempos de crisis siendo poderosa para que las marcas se comuniquen 
con su público interno y externo. Las organizaciones deben entender su importancia en la 
vida de los consumidores y cómo pueden aportar en su día a día durante esta crisis, ello 
será la oportunidad para reflejar su liderazgo en el medio digital.  
Los usuarios, desde la aparición y posterior brote de Covid-19, publicaron millones de posts 
sobre el virus en todo el mundo. En Twitter, cada 45 milisegundos se registró un nuevo 
tweet al respecto. Según Comscore, empresa de investigación de marketing, en marzo de 
2020, la tendencia de menciones para las palabras claves Coronavirus y Covid-19, superó 
los 29 millones en las redes sociales, representando un incremento de 1.972% desde el 1 
hasta el 30 de marzo. La mayoría proceden de Brasil (29%), seguido de México (23%). En 
Perú, se registró solo 4% de esas menciones. (Twitter, 2020). 
Otro factor importante a nivel de comunicación es mantener informados a su audiencia. Al 
ser un tema de interés mundial, los usuarios están predispuestos a acceder a este tipo de 
contenidos informativos, por eso se debe cuidar la veracidad de los hechos y las fuentes 
que se citen. Cabe resaltar, que el tono de comunicación reflejará la identidad de la marca 
al momento de publicar contenido digital. 
Surgen cambios significativos en el comportamiento del usuario ante la marca. Un ejemplo, 
es la crisis de postergación de vuelos o aerolíneas cerradas al ser afectadas por la 
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cuarentena obligatoria. Muchas de ellas optaron por ofrecer vuelos flexibles, sin costo 
adicional, o el reembolso de pasajes comprados antes de la pandemia. Se identifican otros 
cambios en el comportamiento del consumidor tales como el aumento del comercio 
electrónico, es decir mayor relevancia para las marcas de retail. Así como el incremento en 
el uso del live streaming, pues los eventos presenciales se cancelaron y se optó por 
transmitir en vivo conciertos, presentaciones así como las novedades de sus productos o 
servicios. Es fundamental que la marca genere una conexión con su audiencia al brindar 
información verídica y de interés frente a esta crisis, si la marca tiene información útil puede 
ayudar a las personas a informarse y mantener la calma. Por ejemplo, las marcas de 
comercio electrónico buscaron mantener actualizados a sus usuarios sobre el stock de 
productos disponibles y adaptar los protocolos al momento de realizar las entregas vía 
delivery o de manera presencial en las tiendas.  
Con respecto al cliente interno, las organizaciones adaptaron políticas de salud y 
seguridad, apoyando a los colaboradores durante este periodo, una acción ejemplo fue 
implementar el teletrabajo o movilidad personal para el traslado de los trabajadores. 
El cliente externo, requiere de mayor importancia, es fundamental escucharlos y 
comprenderlos, darles una atención personalizada, buscando la solución en todo 
momento. Demostrar que se está haciendo lo mejor en tiempos de incertidumbre, sumará 
en la imagen de la marca.  
Si una empresa puede establecer sus procesos de atención tanto para el cliente interno 
como para el cliente externo, logrará consolidarse en la mente de los consumidores por 
aplicar buenas prácticas organizacionales, siendo un referente en su rubro. Para ello, 
muchas empresas optaron por tecnología de innovación como asistentes virtuales, 
reemplazando los centros de atención de las empresas, sin embargo, se debe cuidar la 
implementación de esta herramienta, pues la idea es automatizar la atención de los 
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usuarios, sin pérdida de tiempo y dándoles solución a los inconvenientes que se puedan 
presentar. El fortalecimiento de los chatboots ya no es solo un canal, sino múltiples canales 
ya sea por Facebook, WhatsApp o Telegram.  
Para aquellas empresas que buscan posicionarse en el medio online, existen herramientas 
que serán protagonistas de la estrategia, y deberán ser medidas correctamente para 
demostrar su eficiencia: 
Las redes sociales 
Considerarlas es clave para potenciar una marca en el mundo digital. Son usadas por miles 
de empresas que desean darse a conocer, por ello es importante identificar el target y 
objetivo digital. No es suficiente solo disponer de perfiles de empresa, sino que también 
debe existir una estrategia de contenido y saber cómo gestionarlas. 
Matias (2012) explica que “hay que ofrecer al usuario contenido, relevante e interesante, 
no solo de tema de negocios, también tema lúdico o sin más información relevante que no 
sea la típica publicidad de la marca. Cuanto mayor valor demos al usuario, mejor será la 
imagen que este tendrá de nosotros. Y además tenemos que establecer una comunicación 
bidireccional con él”.  
Por ello, la idea es que a través de las redes sociales, una marca busque posicionarse 
como líder en su rubro, conectar con su audiencia, establecerse para generar contenido de 
interés que demuestre predisposición a escuchar opiniones y requerimientos. 
Hoy en día, considerando la situación actual afectada por la pandemia, las redes sociales 
cumplen un rol fundamental en la vida de los usuarios, pues implementan funcionalidades 
que aportan a las personas en medio de esta crisis. En el Perú, los usuarios, medios de 
comunicación y anunciantes durante la cuarentena han usado constantemente los 
hashtags #QuédateEnCasa y #YoMeQuedoEnCasa en las redes sociales, con el fin de 
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posicionar sus publicaciones, también optaron por hashtags secundarios como 
#Coronavirus, #Covid19 y #Covid-19. (Comscore, 2020). 
Incrementaron las búsquedas en el sector Salud y Gobierno durante el confinamiento, 
según la consultora Datum Internacional. En la categoría Salud, las búsquedas incluyeron 
los términos coronavirus, Covid-19, pandemia, emergencia sanitaria, Minsa, entre otros y 
el tiempo de navegación se elevó de 2 horas a 8 horas diarias. Mientras que en la categoría 
Gobierno, las declaraciones del expresidente Martín Vizcarra, publicaciones del Ministerio 
de Defensa y toda información respecto al aislamiento social fueron de gran interés para la 
audiencia. (Datum, 2020). 
Sobre las plataformas más visitadas, YouTube es el líder indiscutible pues los videos, 
tutoriales, y otros contenidos audiovisuales de esta plataforma consiguieron gran número 
de visualizaciones. Facebook se mantiene vigente e Instagram es su más cercano 
competidor.  
El Organismo Supervisor de Inversión Privada en Telecomunicaciones (Osiptel) reveló un 
gran aumento de usuarios conectados en todas las redes sociales durante la cuarentena. 
Destacaron Facebook y Tik Tok, con un aumento de 177 % y 136 %, respectivamente. 
(Osiptel, 2020). 
Desde inicios del confinamiento, Instagram, apuntó al bienestar, concientizando a los 
usuarios sobre el virus Covid-19, con una serie de contenidos que sirven como guía para 
los que buscan indicaciones de bienestar en medio de la pandemia, con el fin de reducir la 
ansiedad que el confinamiento genera.  
Adam Mosseri, CEO de Instagram, aseguró que el uso de esta red social se duplicó en los 
países más afectados por la pandemia, y que a lo largo del año este resultado se está 
manifestando en distintas partes del mundo. (Radio Canadá Internacional, 2020). 
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Otra función que proporcionó Instagram fue la búsqueda de palabras claves que filtra 
contenido con mensajes educativos, enlaces informativos sobre todo de fuentes como la 
Organización Mundial de la Salud o instituciones oficiales según la geolocalización de la 
plataforma. Sobre la oportunidad que brinda a negocios, lanzó la opción del uso de stickers 
de “Apoyo a la pequeña empresa” y en Facebook un hashtag para que la gente pueda 
participar en incentivar a estos emprendimientos. Finalmente, Twitter implementó políticas 
estrictas para lidiar con las fake news, prohibiendo publicaciones falsas sobre vacunas y la 
pandemia en general. 
Facebook: Cuenta con más de 1000 millones de usuarios diarios activos, es decir, 
personas que se conectan al menos una vez al día en la red social, lo que equivale a un 
crecimiento del 11% respecto al año 2019. Habilitó un centro de información sobre Covid-
19, donde los usuarios pueden seguir contenido verídico de las principales entidades de 
su país, con el fin de enfrentar la desinformación y las fake news viralizadas en esta red 
social. (France24, 2020). 
El 55% de los peruanos aumentaron su consumo de Facebook durante la pandemia según 
el estudio Special Pandemic elaborado por Kantar IBOPE Media. El 39% consume más 
Instagram y el 18%, la App de videos TikTok. (Andina.pe, 2020). 
A nivel general en cuanto al uso de las redes sociales, la encuesta realizada por LHH DBM 
Perú, señala que Facebook es utilizada mayormente para sociabilizar (93%) y buscar 
información en general (70%). (LHH DBM, 2020). 
Se optó por usar más anuncios pagados en la plataforma, debido a que es una alternativa 
que demanda menos recursos económicos que otros canales de publicidad tradicionales.  
Sin embargo, las pymes afirman que la falta de conocimiento o habilidades ha sido el gran 
desafío a la hora de aplicar herramientas digitales. Ante ello, Facebook comparte consejos 
y recomendaciones para mantener la estrategia digital de la marca activa, logrando buenos 
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resultados, por lo que muchos emprendimientos se digitalizaron, siendo esta red social su 
principal canal de venta durante la pandemia y los consumidores ven esta opción más ágil 
e inmediata al momento de adquirir un producto.  
LinkedIn: La red profesional, acogió a más de cinco millones de peruanos, quienes se 
enfocaron en buscar trabajo o amplificar su red profesional de contactos impulsando su 
marca personal.  
Según el Instituto Nacional de Estadística e Informática (INEI), más de 2.3 millones de 
peruanos han perdido el empleo entre el tiempo de confinamiento, por lo que LinkedIn se 
posiciona como una opción cada vez más atractiva.  Según un estudio de Social Listening 
realizado por MileniumGroup Perú, desde el inicio de la cuarentena los peruanos usaron 
más de 5500 veces la palabra LinkedIn, cifra que duplica las menciones realizadas durante 
el 2019. (Diario Gestión, 2020). 
A pesar de la crisis, en LinkedIn se publican diariamente ofertas de trabajo y oportunidades 
de negocio. También es un espacio de coworking online ya que permite construir buenas 
relaciones entre personas y organizaciones. Los usuarios pueden aprender nuevas 
habilidades y consolidar conocimientos en camino a establecer una marca personal 
potente. 
La red profesional más importante a nivel mundial optó por incorporar stories, con la 
finalidad de que los usuarios puedan compartir imágenes y videos por un máximo de 20 
segundo, a través de la app móvil. Asimismo, ofrece recursos de contratación gratuitos a 
organizaciones del sector sanitario, supermercados y delivery, así como organizaciones 
sin fines de lucro dedicadas al auxilio en caso de desastres. Ayuda a encontrar personas 
con la experiencia necesaria para ocupar trabajos esenciales que contribuyan a afrontar la 
emergencia sanitaria global. 
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Se concluye que, ante estas nuevas funcionalidades adaptadas por las redes sociales y el 
incremento de su uso, existirá más tiempo y oportunidades para que impacten las marcas 
en los usuarios, con contenido de valor.  
Aunque las marcas tienen la oportunidad de ofrecer sus productos y servicios de manera 
digital por medio de las redes sociales, por ejemplo, también se suma el reto de tener un 
propósito social, pues los usuarios buscan identificarse con una marca humana (human 
branding). El hecho de obtener potenciales clientes es una posibilidad que aumentará para 
muchos negocios, sin importar el tamaño ni el presupuesto de la empresa. 
La Web 
Hoy en día, las empresas buscan se reconocidas en el ámbito digital, saben la importancia 
de tener presencia digital y con ella, ofrecer seguridad, calidad y veracidad a sus clientes, 
quienes ahora están conectados todo el tiempo desde una computadora o dispositivo móvil.  
Un sitio web es un espacio para destacar la experiencia, casos de éxito, actualizaciones y 
beneficios de la marca, siendo una herramienta que está al alcance todo tipo de empresa, 
con múltiples funcionalidades, que garantiza un aporte valioso en el crecimiento de la 
marca. 
Es la base digital de toda marca, con ella nuestra estrategia de marketing digital tendrá 
buen inicio, su finalidad es convencer al usuario que el producto o servicio es el adecuado. 
Para lograrlo se necesitará tráfico, si los usuarios no entran a la web es imposible 
convencerlos, este objetivo se complementa con el uso de las redes sociales. La web 
deberá tener un dominio acorde con el nombre de la empresa y estar actualizado con 
información atractiva, un mensaje claro y con contenido de calidad para atraer a los 
usuarios. Es necesario ofrecer a los clientes formas de contacto con la marca, herramientas 
novedosas como chat en vivo, intranet, “click to call” y más, que facilitan mucho el contacto 
con el target. Ofrece la posibilidad de vender productos sin necesidad de tener una tienda 
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física, solo es necesario seleccionar bien nuestros productos, el precio y canal de 
distribución.  
Social media ads 
El posicionamiento en los motores de búsqueda (SEO),  permite la opción de que la marca 
aparezca en los primeros puestos al hacer una búsqueda en Google. Gracias a esta 
plataforma es posible diseñar campañas de anuncios en Google para alcanzar objetivos 
específicos y se establecen los key words que impulsan las vistas a nuestra web. Es una 
gran oportunidad para dar a conocer la web de la marca y el tráfico orgánico se consigue 
con un buen contenido interesante y de calidad. 
Las redes sociales también ofrecen la opción de generar anuncios. Facebook ads,  permite 
una mayor capacidad de interacción con los clientes potenciales, siendo esencial su 
implementación en una estrategia de marketing. Se puede conocer el comportamiento del 
cliente potencial, para generar un contenido más acertado, atrayéndolo de manera eficaz. 
Aunque Facebook cuenta con un algoritmo EdgeRank, que analiza los contenidos más 
relevantes para cada usuario en base a sus búsquedas y recorrido en la red social, no es 
suficiente para lograr posicionar una marca, por ello se recomienda invertir también en los 
anuncios.  
 En redes sociales, los anuncios pagados siguen el modelo de coste por clic, es decir el 
anunciante solo paga si el usuario hace clic a la publicación anunciada. Existen también 
Instagram Ads, Twitter Ads, YouTube Ads, LinkedIn Ads, entre otros. 
La publicidad en redes sociales garantiza mayor visibilidad para nuestra marca, por medio 
de anuncios pagados que llegarán a nuestro público según el objetivo de la campaña. Se 
ha convertido en un método accesible y efectivo para conseguir conversiones.  
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Un social ad, es un anuncio que se publica en plataformas de publicidad como las redes 
sociales. Como estructura del anuncio nos permite agregar un título, una descripción, más 
algún recurso multimedia que atraiga a la audiencia que queremos captar. Para aportar a 
la estrategia, estos anuncios deberán tener un call to action, para que el usuario interactúe 
con la marca, ello debe estar acorde con el objetivo de la campaña. 
Para identificar la red social más adecuada para aplicar social ads, se debe establecer el 
objetivo de la campaña, identificar el target y a su vez establecer las redes sociales en 
donde la audiencia tendrá más predisposición de aceptar a la marca. 
Entre las ventajas más resaltantes están: 
- El costo de los social ads, es accesible en comparación a otros métodos de publicidad, 
se puede destinar un presupuesto mínimo en estos medios logrando buenos resultados, 
los cuales deben ser medidos constantemente para considerar aumentar o mantener el 
presupuesto con el fin de obtener una buena campaña. 
- El Alcance de publicidad en redes sociales, es impresionante, considerando los usuarios 
activos diariamente, por lo que las probabilidades de llegar a nuestro público objetivo son 
muchas, mejorando la tasa de conversión. 
- A comparación de la publicidad tradicional, las redes sociales permiten segmentar con 
mayor detalle a nuestra audiencia, por lo que un producto/servicio muy específico puede 
llegar a usuarios con determinadas características de sexo, edad, NSE, país, idioma, 
intereses, entre otras variables, logrando una segmentación mucho más detallada.   
- Experiencia de usuario y fidelización hacia la marca, la comunicación con el potencial 
cliente es mayor e inmediata, se debe establecer canales de atención para completar el 
recorrido del usuario hacia el objetivo de adquisición de nuestro servicio o producto. Ello 
mejorará la imagen de la marca, incrementando las ventas y fidelizando a los clientes. 
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- En Facebook, actualmente hay más de 200 millones de perfiles activos, por ello la 
publicidad en esta red social permite alcanzar a gran parte de la comunidad de usuarios a 
nivel online, generar tráfico hacia la web o generar contacto directo vía Facebook 
messenger o WhatsApp. Existen diferentes tipos de anuncios según el objetivo de la 
empresa: reconocimiento, consideración o conversión, También se podrán establecer 
diferentes KPIS para medir la efectividad de la campaña: clic, interacción, conversiones, 
ventas, entre otras. 
- LinkedIn nos da la opción de publicitar anuncios optimizados para llegar a la mayor 
cantidad de usuarios que acoge esta red profesional, para finalmente generar leads, atraer 
tráfico a la web o aumentar el conocimiento de la marca. Con más de 690 millones de 
usuarios a nivel mundial, permite promover la marca con sponsored content, sponsored 
messaging, text ads, dynamic ads y gestionar los anuncios desde un administrador de 
campañas. 
Automatización de marketing 
Incluye todo tipo de plataformas para realizar acciones de marketing de forma 
automatizada, con el fin de que una empresa pueda realizar sus procesos más rápido y de 
manera eficiente, con el respectivo seguimiento de resultados. Surge con el propósito de 
guiar a los posibles clientes durante el recorrido a través del funnel de ventas, hasta lograr 
fidelizarlos con la marca. Este tipo de herramientas aporta a la marca con información 
detallada sobre los leads y posibles clientes para establecer un espacio de comunicación 
con ellos.  
Cuando se trata de organizar y establecer cada proceso de atención al cliente, o realizar 
acciones propias, surge la Automatización del Marketing, proceso por el cual mediante un 
software predeterminado se consiguen automatizar las fases de marketing hasta la venta 
de un producto o servicio. Las empresas B2B optan por usar la Automatización del 
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Marketing para generar nuevos leads, de una forma más sistemática, mejorando cada 
proceso y sobre todo optimizando el tiempo.  
Otro beneficio es el engagement que se genera a través de esta plataforma con los clientes, 
impactando también en el incremento de ingresos de la marca. Es ideal para conocer más 
sobre los leads y posibles clientes, un espacio de comunicación con ellos, donde la 
atención será más directa.  
Sobre el vínculo con las redes sociales, es importante su aplicación para comercializar la 
imagen de la marca en tiempo real a través de cada red. Brinda la facilidad de revisar las 
acciones de los usuarios con cada contenido, campaña realizada, landing page entre otros 
recursos que se usen para atraerlos.  
Finalmente, si conoce al buyer persona, el éxito de la automatización de marketing en una 
estrategia de posicionamiento estará garantizado. Entre las principales plataformas que 
nos ayudan a medir este proceso, están Hubspot, Marketo, Eloqua, entre otros. 
El live streaming 
No es posible hablar de live streaming sin mencionar el internet, pues gracias a la 
revolución de conectividad a internet, hoy las personas pueden disfrutar de contenido 
multimedia desde cualquier lugar y dispositivo de manera inmediata.  
El live streaming es la transmisión en vivo de un video en internet. Comenzó a 
implementarse por los medios informativos como CNN o BBC, siendo una forma adicional 
de llegar a su audiencia, posteriormente, su uso llegó a las redes sociales.  
Con el surgimiento de Periscope, las otras plataformas como YouTube y Facebook 
incorporaron esta opción como una funcionalidad más. 
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Hace unos años, entre las limitantes para hacer surgir esta tecnología, estaba el costo 
excesivo de ancho de banda y la poca variedad de dispositivos inteligentes. Sin embargo, 
este panorama ha cambiado en lo absoluto, pues es común ver a las personas utilizando 
un smartphone como dispositivo de entretenimiento. 
En este contexto, el live streaming es un video que se envía de manera online, con un 
formato comprimido para llegar a tiempo y a todo tipo de dispositivo que tenga el usuario, 
sin necesidad de descargarlo para visualizarlo. Para que un live streaming pueda 
realizarse, es necesario contar con un medio que capture el contenido, codificándolo al 
publicarlo y hacer la transmisión en vivo, considerando, claro está, la disponibilidad de una 
red de distribución. El dispositivo de transmisión suele ser el teléfono móvil, laptops o 
tablets, y las redes sociales más usadas son Facebook, Instagram y YouTube.  
La retransmisión se remonta a 1920 con el sistema Muzak, inventado por George O. Squier. 
Muzak era un sistema de transmisión y distribución de señales a través de las líneas 
eléctricas con el fin de difundir música. (TN, 2020). 
Sin embargo, el streaming que conocemos todos, aparece en los años 90’s. Las emisoras 
radiales no necesitaban gran velocidad para transmitir audio que este disponible para su 
audiencia. Es así como, el 24 de junio de 1993, cuando la banda Severe Tire Damage, es 
la primera en realizar un Streaming en vivo para internet. Steve Rubin, vocalista de la 
banda, con doctorado en ciencias de la computación, admitió: “Somos mejores escribiendo 
código, que canciones” (EventoVirtual, 2019), logrando vencer a los Rolling Stones y 
convirtiéndose en pioneros en emitir un concierto en vivo por la red, con un alcance a nivel 
mundial. (EventoVirtual, 2019).  
La primera tecnología de retransmisión por internet apareció en abril de 1995, con la 
publicación de RealAudio 1.0, creado por RealNetworks que permitía a los usuarios 
escuchar los sonidos instantáneamente, sin el tiempo que normalmente tomaría descargar 
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el audio, logrando así transmitir por radio el juego entre los Yankees vs. Mariners en 1995, 
abriendo las puertas a diferentes compañías como Microsoft y Apple. (EventoVirtual, 2019). 
También destaca Justin Kan, fundador de Justin.tv, quien con una cámara web en su gorra 
transmitía 24/7 sus vivencias. Más adelante esta compañía se convertiría en la famosa 
plataforma Twitch.tv. 
Hoy en día, la tecnología nos permite tener la capacidad de que el streaming sea accesible 
para todos, un claro ejemplo del uso de streaming son las plataformas Netflix, Spotify.  
Las empresas y marcas pequeñas pueden acceder a esta tecnología sin ningún problema, 
de hecho, los usuarios gozan de este recurso desde el 2015 con Periscope. Es así que en 
el año 2016, las redes sociales como Facebook e Instagram se sumaron a esta tendencia.  
Una de las características del live streaming es el tipo de difusión que usa, se llama 
Broadcast, es decir no es una comunicación bidireccional que se propaga en un solo 
sentido, como una videoconferencia.  
Ante este escenario, las redes sociales vieron la oportunidad de usar esta tecnología e 
integrarlo con un chat para mayor interactividad, dando la opción de comentar en vivo. 
En el medio publicitario, las marcas consideran el live streaming una valiosa manera de 
conseguir mayor engagement sin tener que hacer grandes inversiones. Se ha convertido 
en un canal para obtener audiencia en redes sociales con la ayuda de aplicaciones 
gratuitas que permiten crear este contenido. Les permite transmitir en vivo eventos, 
lanzamientos, o colaboraciones, una práctica que se está implementando en las nuevas 
estrategias de marketing.  
El live streaming, se ha convertido en una tecnología fundamental en estos tiempos, se 
aplica para la coordinación de cualquier tipo de gestión directamente con el cliente externo. 
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Esta medida fue adaptada por muchas organizaciones, de manera obligatoria pues 
priorizaron la salud y seguridad de su personal, lo que definitivamente suma a una 
reputación de marca que se sensibilice con la crisis sanitaria.  
En el propósito educativo, existen plataformas de live streaming disponibles como 
GoToWebinar, donde la marca opta por brindar conferencias o seminarios (Webinars) para 
compartir conocimientos con sus clientes internos y externos, como estrategia de cross-
selling y upselling. 
Estos cambios en los hábitos digitales aumentan cada vez más, con la intensión de ser 
parte de nuestra vida profesional, debido a los resultados efectivos que se manifiestan. Ello 
ha llevado a muchas organizaciones a utilizar el live streaming como una herramienta 
sustancial para realizar capacitaciones, charlas, entre otros. 
La idea de usar live streaming o transmisiones en vivo para generar mayor presencia en 
redes sociales, abre las puertas a cualquier organización, para mostrarse transparente, 
para generar mayor confianza con su audiencia, difundir su conocimiento y experiencia. 
El Social Media Live Streaming (SMLS), consiste en integrar las transmisiones en vivo 
en las redes sociales. Gracias a la integración de nuevas funcionalidades en las redes 
sociales, las empresas pueden implementar su estrategia digital con streaming de 
contenidos. Solo es necesario el contenido que se va a transmitir, una buena conexión y la 
plataforma de difusión. 
Hoy en día, el botón de reproducción es el “call to action” más convincen te en cualquier 
tipo de estrategia, ello explica el auge de este formato, convirtiéndolo en uno de los más 
usados. Las personas mantienen la atención más de tiempo en contenido de audiovisual 
que en contenido gráfico en Facebook, Instagram y LinkedIn.  
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Entre las principales redes sociales que nos permiten compartir videos en tiempo real 
están:  
TikTok: Permite grabar videos cortos, con diferentes efectos y filtros, así como transmitir 
videos en directo, los TikTok Go Live. Como requisito está tener al menos 1000 followers. 
Twitter: Optó por la función de transmisiones mediante la adquisición de la app Periscope. 
Facebook: Gracias a Facebook Live, al inicio estaba disponible solo para perfiles de 
personajes famosos, ahora está disponible para todos. 
Instagram: Implementó Instagram Live Stories, dentro de la opción de Stories, para 
generar mayor conexión entre sus usuarios, también implemento IGTV y Reels. 
LinkedIn: Presenta LinkedIn Live, con la frase “Las comunidades son más activas cuando 
se reúnen en tiempo real”. La red profesional permite afianzar el vínculo y aumentar la 
interacción, afirmando que los videos en directo consiguen, en promedio, 7 veces más 
reacciones y 24 veces más comentarios que los videos nativos producidos por las mismas 
personas. 
YouTube: Implementó la opción de live streaming vía YouTube Live, donde los usuarios 
puede programar el estreno de la transmisión. 
Existen plataformas nativas de transmisión en vivo como Periscope y Twitch.tv, las cuales 
tuvieron un incremento de usuarios y reproducciones en los últimos tiempos. Surge también 
el Social Media Live Streaming, porque además de la emisión en directo como tal, incluye 
un acceso multiplataforma.  
Los canales más usados son Facebook Live, YouTube Live, Instagram Live Stories y 
Periscope/Twitter. Adicionalmente debemos incluir a LinkedIn Live y a TikTok Go Live, que 
son funcionalidades de redes sociales, pero están disponibles para cierto tipo de usuarios. 
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Facebook nos indica que más de 800 millones de usuarios activos cada día disfrutan de 
los servicios globales Facebook Live e Instagram Live. 
Osiptel (2020), refiere que “Facebook Live ha cambiado la forma en que las personas se 
unen para mirar contenido en tiempo real, brindando más proximidad e interactividad entre 
quienes transmiten y sus audiencias”.  
En este contexto, la famosa red social alega también que, debido al confinamiento, las 
personas están encontrando formas creativas de conectarse con su público, por ejemplo, 
se crean contenidos en vivo sobre conciertos, demostraciones de cocina, clases de yoga 
hasta espectáculos de comedia.  
En nuestro país, tenemos el caso de la Municipalidad de Lima, entidad que dicta clases de 
quechua vía transmisiones en vivo, generando gran interés en la comunidad. Además, 
instituciones como Conida o Concytec, organizan conferencias sobre tecnología.  
Por otro lado, LinkedIn, al ser la mayor red de networking digital en el mundo, ha 
implementado en el 2020, para Perú la opción de transmisiones en vivo: LinkedIn Live.  
La red profesional afirma que su funcionalidad facilita que las marcas compartan la 
transmisión con sus seguidores, enviar invitaciones directas a conexiones de perfil de 
primer grado. Por su parte los usuarios podrán promocionar la transmisión en vivo 
publicando una actualización en su propio perfil. (LinkedIn, 2020). 
Los videos live representan una muy buena oportunidad para conectar con la comunidad, 
ganar nuevos followers y generar mayor engagement. Para conseguirlo se establece el 
contenido a publicar que representará a la marca en sus redes sociales, así captar la 
atención y sobre todo fidelización de los usuarios. 
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Las transmisiones en vivo han sido una interesante herramienta para el periodismo y lo 
cibermedios, los sucesos de última hora cuentan con una cobertura en directo debido a su 
amplia relevancia social. Los medios digitales ya tienen incluidas las emisiones Social 
Media live streaming como parte de su estrategia online. En el rubro de música y conciertos 
SMLS, al estar imposibilitados los artistas de realizar eventos masivos, aprovecharon esta 
herramienta para realizar conciertos en vivo sin necesidad de salir de casa. Un caso 
destacable fue el de Chris Martin, vocalista de la banda británica Coldplay, que el 16 de 
marzo de 2020, utilizó la cuenta oficial de Instagram de la banda para emitir un live storie 
de 30 minutos, desde su casa, con su mejor repertorio musical, obteniendo como resultado 
más de 4.3 millones de reproducciones, 730 mil likes y 40 mil comentarios 
aproximadamente. (Observatoriocibermedios, 2020). 
Los usuarios aseguran que cuando una marca publica contenido en vivo, genera mayor 
confianza. Usar live streaming en el plan de contenidos de una marca, puede dar resultados 
con grandes ventajas para el negocio, aumentando el engagement de los consumidores. 
En este contexto, redes sociales como Facebook, Twitter y YouTube “premian” a los 
usuarios por hacer este tipo de contenidos, dándoles prioridad a sus transmisiones en vivo 
ante cualquier otra publicación. 
El confinamiento forzado por la pandemia elevó el consumo de contenido digital. La 
necesidad de vivir experiencias en vivo en la comodidad del hogar y la posibilidad de 
hacerlo desde un dispositivo con acceso a internet ha aumentado el valor del Social Media 
Live Streaming como herramienta de información, entretenimiento, educación y por 
supuesto, como recurso para posicionar una marca en el mundo digital. 
Principales tendencias: Entre las tendencias que han aplicado muchas marcas para el 
uso efectivo del live streaming en las principales redes sociales, están: 
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Prueba de productos: Es importante para el usuario saber la calidad de un producto o la 
experiencia de un servicio, mediante un video en directo, se puede demostrar las 
cualidades de una marca, asimismo el usuario tendrá la libertad de consultar o comentar 
sobre el contenido incrementando interacción. Con este contenido existe mayor 
probabilidad de generar conversión. 
Presentar a la marca: Una buena idea de conexión con la audiencia es enseñar las 
instalaciones de una empresa, presentar el día a día del equipo de trabajo o de la marca.  
Infotainment: Se trata de ofrecer información importante con un estilo divertido y cercano 
hacia la audiencia. Un ejemplo que se hizo viral en los últimos años fue el “mannequin 
challenge”, un reto inicialmente viralizado por los usuarios con intención de divertirse, sin 
embargo, muchas marcas aprovecharon este desafío para mostrar contenido propio, como 
presentar a sus clientes internos de una manera súper entretenida.  
Expertos en marketing coinciden que las marcas consideran el posicionamiento digital 
como objetivo número uno para sus estrategias de contenido, por lo que al aplicar el live 
streaming en una estrategia de Social Media, deberá ser un factor de suma prioridad.  
Además, es importante hacer branding con las transmisiones en vivo, ello es posible 
usando herramientas como BeLive o StreamYard, debido a que se puede incluir la 
identidad gráfica de la marca. Estas plataformas también permiten agregar elementos y 
efectos visuales en vivo, aportando al aumento de engagement. 
El live streaming, es una buena oportunidad para conectar con la comunidad y ganar 
nuevos followers, por ello el contenido que se elige deberá ser adaptado a las necesidades 
de la audiencia, captando su atención. Es la herramienta perfecta para contar una historia 
e involucrar a los usuarios en ella. Se debe considerar la interfaz de cada red social, así 
como los elementos que aportarán al contenido para que sea aún más atractivo. Por 
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ejemplo, si manejamos una marca del rubro restaurantes, se recomienda transmitir 
contenido valioso como la preparación de un plato típico peruano, donde la imagen será 
una persona influyente en este ámbito: un chef nacional reconocido.  
En el caso del rubro moda, se puede transmitir un desfile de una colección, considerando 
que un blogger de moda puede conducir el streaming, desde la perspectiva de la 
realización del evento, con tomas del backstage de la pasarela e interactuando con la 
audiencia presente. Al usuario le gusta enterarse más allá de lo que se ve cotidianamente 
sobre una marca, en este sentido, el contenido “behind the scenes”, es perfecto para 
ofrecer contenido exclusivo y hacerles sentir a la audiencia que son parte de algo especial. 
Este tipo de transmisiones muestran la realización de un shooting, o la preparación de los 
personajes antes de entrar en escena. 
La simultaneidad en multiplataforma es un factor que se debe considerar. Al incorporar el 
streaming en una estrategia de marketing online lo primero será escoger la plataforma en 
la que se desarrollará la transmisión, ello dependerá del público objetivo al que la marca 
apunta.  
Finalmente, al tener establecido la estrategia de Social Media aplicando la tecnología del 
live streaming, con el fin de generar mayor posicionamiento y conversión, se deberá medir 
los resultados de la estrategia de content marketing aplicada logrando las siguientes 
ventajas: 
Aumento de la tasa de conversión: Mediante las transmisiones en vivo, los leads podrán 
confirmar que existen personas normales, con los mismos intereses que ellos detrás de 
cada publicación. Una vez que se genere confianza, será más fácil llegar a la conversión.  
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Mejor posicionamiento SEO: Con el contenido de live streaming, existe la oportunidad de 
mejorar el posicionamiento de una marca, usando su web o canal de YouTube, 
aumentando el tráfico y visitas.  
Top Of Mind: Para una marca no basta el posicionamiento de su web, también es 
fundamental posicionarse en la mente de sus consumidores. Mediante las transmisiones 
en vivo, es más sencillo crear una conexión cercana entre la empresa y el cliente potencial.  
2.2.  El posicionamiento digital en épocas de pandemia 
Lograr el posicionamiento digital es clave para toda empresa que quiere comercializar su 
marca, es importante identificar su propuesta de valor y qué ofrece a nivel de productos o 
servicios como en experiencia. El posicionamiento digital es la percepción que tienen los 
usuarios sobre la marca en relación con sus competidores, su proceso inicia con establecer 
el target, conocer al buyer persona y por último definir el customer journey, con el fin de 
relacionar la propuesta de valor que se brindará con las necesidades del usuario. Como 
objetivos a lograr por medio del posicionamiento digital se pueden mencionar el 
incrementar la visibilidad online, establecer conexiones con clientes potenciales y aliados 
estratégicos, posicionarnos en el rubro y mejorar la imagen de la marca, los cuales se 
conseguirán si se establecen las herramientas digitales adecuadas como una web 
optimizada para generar tráfico y más usuarios pueda conocer de la marca, generar 
interacción y fidelización entre los usuario por medio de las redes sociales, y por último 
generar conversión por medio de herramientas de e-mail marketing.  
Las empresas fueron obligadas a incrementar el uso de canales digitales bajo una 
estrategia de marketing online, pues surgieron nuevas necesidades en los consumidores, 
que debieron ser atendidas por las marcas de manera remota. El foco principal será el 
cliente, siendo el centro de la estrategia de posicionamiento de la marca. Para ello es 
importante preguntarse a dónde se quiere redirigir el negocio y qué se puede hacer para 
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conseguir los objetivos ya sean de posicionamiento o conversión. Toda empresa que quiera 
desarrollar una estrategia de posicionamiento digital deberá consolidar estos activos antes 
de invertir en cualquier acción para asegurar mayor efectividad.  
Para darle inicio a este proceso, se recomienda realizar una sesión en el que todos los que 
toman decisiones en la empresa, estén presentes de modo que la estrategia esté alineada 
con la visión y objetivos de negocio de la empresa.  
El principal cambio de mentalidad empresarial para un óptimo posicionamiento será 
enfocarse en el cliente, dándole mayor interés en la forma de cómo se daba una atención 
personalizada efectiva en el modo offline y replicar los resultados al modo online. La 
conciencia social es un factor que no se debe dejar de lado al analizar el comportamiento 
del consumidor, pues han mostrado gran interés en preferir marcas empáticas durante esta 
coyuntura, la gratitud de los consumidores se verá reflejada en las ventas generadas por 
estas marcas.  
El marketing digital es importante para impulsar una marca personal o una marca 
comercial, con el fin de permanecer vigente en internet y generar una reputación de marca. 
Es necesario adaptarse a los constantes cambios según los requerimientos que demande 
el mercado, también se debe considerar los avances tecnológicos y cómo influyen en el 
medio online. Para afrontar este contexto, aplicar una estrategia potente de marketing 
digital será lo ideal, por lo que si se cuentan con las herramientas y conocimientos no será 
necesario invertir grandes sumas de dinero.  
Otro recurso importante para lograr posicionar la marca en medios digitales será la 
medición de resultados a través de analítica avanzada. Con los datos recopilados se podrá 
mejorar y modificar el modelo de negocio.  
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Del Santo (2011) explica que “es altamente recomendable el contar con una estrategia de 
monitorización online usando las herramientas adecuadas aunque esta por sí sola no nos 
proteja de las crisis”. 
La monitorización es esencial en cualquier estrategia digital. Hoy en día, las herramientas 
digitales se van perfeccionando facilitando información valiosa a considerar para que una 
marca pueda conseguir sus objetivos estratégicos. Tal información debersá ser transmitida, 
analizada con el fin de generar alerta y flexibilidad. 
En este contexto, debemos entender, que aplicar marketing digital es aplicar estrategias 
de comercialización o posicionamiento llevadas a cabo en medios digitales ya sea para un 
negocio offline como online, es fundamental tener un plan que ayude a cumplir los objetivos 
de la marca. Entre los pilares estratégicos que toda empresa debe enfocarse están: 
Definir el buyer persona, es vital reconocer al cliente potencial o prospecto y así 
establecer acciones a realizar bajo una estrategia. Se analiza el perfil demográfico,  
objetivos y retos, aspiraciones, canales de contacto (redes sociales, correo electrónico, 
número, dirección, entre otros). Como parte de aplicar la estrategia de posicionamiento, la 
marca debe llegar a este cliente ideal mediante contenido que transmita que entiende a 
esta audiencia. Es una marca humana predispuesta a escuchar.  
El customer journey, es el recorrido del usuario desde que es un anónimo para la marca 
hasta que se convierte en un cliente fidelizado. Se basa en la perspectiva del cliente 
durante el proceso de adquisición, consta de cinco fases: Conciencia, Consideración, 
Compra, Retención y Recomendación. Con estas fases la marca podrá adecuar su 
estrategia de posicionamiento digital, diseñando y adecuando propuestas de acuerdo a 
cada paso del recorrido. El objetivo es que el usuario se convierta en prospecto, luego en 
cliente para finalmente ser embajador de la marca. 
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Funnels o embudos de conversión, define la secuencia que atraviesa el usuario hasta 
convertirse en un consumidor fiel, desde la perspectiva de acciones de la empresa. Es una 
serie de metas que tendrá que lograr la empresa durante este proceso que busca atraer, 
convertir y fidelizar al usuario.  
El ecosistema digital, es la suma de todos los activos que posee la marca en los canales 
digitales para posicionarse, hacer una campaña publicitaria o promocionar productos o 
servicios. Está compuesto por la web, medios digitales donde tengan presencia como blogs 
o redes sociales, correos electrónicos corporativos, aplicaciones, entre otros.  
2.1.5. BeCert: Certificaciones Ágiles  
Importancia y beneficios de las normas ISO 
Hoy en día, un certificado ISO se destaca por ser una necesidad para una organización 
que desea posicionarse en su rubro por su experiencia y calidad de servicio. Por ello, es 
importante que la empresa conozca las certificaciones que sean de gran aporte en sus 
procesos de gestión. Una norma ISO es un documento que detalla especificaciones 
técnicas sobre los resultados de experiencia y desarrollo tecnológico, el cual una empresa 
accese voluntariamente con el fin de garantizar que cumple con los niveles de calidad y 
seguridad según los requisitos de sus clientes, asimismo le permitirá ser fuente de 
formación para los profesionales en el rubro que se desempeñen. (formazion.com,2918). 
Todo tipo de empresa puede obtener una certificación ISO, ya sean grandes, medianas o 
pequeñas. El principal propósito será certificar que una empresa cumple con los criterios 
de auditoría establecidos, basados en el cumplimiento de requisitos de una norma en 
específico. Cuando una organización haya implementado la norma con la que esté 
trabajando, y dicho proceso sea eficaz, se deberá notificar al ente certificador que está 
preparada para ser auditada.  
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Estudios realizados por diversas entidades de certificación a nivel mundial, muestran la 
importancia de considerar las certificaciones ISO, pues implementarlos no se limitan solo 
a la mejora de los productos y servicios sino que también tienen impacto positivo en la 
valoración de la empresa. (Normas-iso.com, s.f.) 
  
Rodríguez (2016) detalla que “los beneficios son muchos. En algunos casos te permite 
acceder a clientes que requieren este tipo de certificaciones; aportan credibilidad; te 
“condiciona” a que mejores continuamente como un propio requisito de la norma; te obligan 
a que uno de tus objetivos sea que tu cliente esté satisfecho y además te hace medirlo, 
esto ayuda a fidelizar a tus clientes y a captar otros nuevos. La verdad es que hay un sinfín 
de beneficios”. 
En este contexto, que una organización obtenga una certificación en una norma ISO 
demuestra que se preocupa por implementar un Sistema de Gestión para avalar las buenas 
prácticas constantes que desempeña en su sector: calidad, medioambiente, seguridad de 
Fuente: BSI. 
Gráfico Nº 1 
 Mejoras al implementar normas ISO. 
 
 33 
la información, fabricación, complace o cumplimiento legal, uso eficiente de la energía, 
continuidad del negocio, entre otros. 
Es necesario considerar que, con las acreditaciones de sistemas de gestión, una empresa 
demuestra su experiencia y calidad de servicio, cumpliendo con los estándares 
internacionales requeridos para sobresalir en el rubro en el que se desempeña. Las 
organizaciones certificadoras de Sistemas de Gestión respaldan  y validan que una entidad 
cumpla con todos los requerimientos que una norma ISO exija.  
Por ejemplo, se puede mencionar la importancia de implementar certificaciones ISO en la 
norma 9001 para una empresa industrial, al ser un estándar de calidad los empresarios de 
este sector buscan lo mejor para sus clientes internos y externos, avalando que los 
productos que ofrecen como maquinarias industriales para el sector automóvil o sistemas 
automatizados para el sector hortofrutícula carecen de errores. Asimismo, surgen mayores 
oportunidades para acceder a nuevas líneas de negocio como licitaciones y mejorar las 
calificaciones de la empresa. (barbatingenieria, 2019).  
Así como las empresas requieren avalar cada proceso de gestión, es necesario que las 
personas tengan el apoyo de una entidad certificadora que evalúe sus capacidades y 
competencias profesionales con el fin de aplicar sus conocimientos, habilidades, 
experiencia y profesionalismo en el rubro que se desenvuelvan. La certificación hacia 
personas es un proceso dirigido a evaluar y reconocer la competencia técnica de los 
servicios de certificación del personal en una empresa. 
El Instituto Nacional de Calidad (2019) señala que solo el 1% de las empresas formales en 
nuestro país implementan sistemas de gestión de calidad, el cual permite que administren 
y mejoren la calidad de sus productos o servicios.  
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Al respecto, Landaure (2019) sostiene que "en nuestro país, las certificaciones de calidad 
más requeridas son ISO 9000, ISO 9001 e ISO 14001". A nivel internacional, estas 
certificaciones son requeridas para la exportación de productos o servicios, en específico 
aquellas empresas que se desenvuelven en el rubro de la minería, construcción y banca. 
También brindan seguridad y respaldo sobre los servicios que se distribuyen en el mercado 
internacional. 
En Perú, la variedad de certificadoras es amplia, sin embargo se indica a Inacal con 
miembro pleno del acuerdo de reconocimientos multilateral del Inter-American 
Accreditation Cooperation (IAAC), en normas ISO internacionales. (andina.pe). 
Aquellas organizaciones certificadoras peruanas que cumplan con los estándares de 
calidad en el proceso de certificación de empresas aporta a nuestro país en convertirse en 
referente a nivel latinoamérica e internacional que genere confianza y experiencia. 
Certificadora BeCert 
En el rubro de certificaciones destaca Beyond Certification Group: “BeCert”, una 
organización independiente peruana que se especializa en la certificación de empresas en 
normativas ISO bajo su línea de negocio BeCert Certification y en la formación de personas 
para mejorar sus capacidades por medio de BeCert Training. BeCert se posiciona como 
una organización certificadora internacional con 5 años en el mercado peruano y es 
respaldado por un equipo de profesionales con vasta experiencia en las normas 
internacionales de referencia, especializados en las normas ISO 14001: Sistema de 
Gestión Ambiental, norma ISO 9001: Sistema de Gestión de Calidad, norma ISO 45001: 




Su misión es mejorar las capacidades de las personas y organizaciones a partir de un 
servicio ágil y cercano con la implementación de herramientas digitales que complementen 
de manera beneficiosa la experiencia del usuario. BeCert logra consolidar a su audiencia 
por medio de sus 3 pilares: Orientar, Capacitar y Certificar a las personas y organizaciones.  
BeCert Certification brinda certificaciones ágiles en las normas ISO 14001, ISO 9001, ISO 
37001, ISO 45001, entre otras normativas fundamentales en el ámbito laboral, otorgadas 
a organizaciones de distintos sectores económicos a través de procesos de auditoría que 
permiten validar su cumplimiento. BeCert Training, respalda a los profesionales que se 
desempeñan en diversas actividades económicas por medio de procesos de formación y 
evaluación, por medio de certificaciones ágiles en las normas ISO 9001, ISO 14001, ISO 
45001, ISO 37001, entre otras, con el fin de mejorar sus competencias. (becert.pe, 2020). 
Durante todo este tiempo en el que BeCert se ha establecido en el mercado peruano de 
las certificaciones, tiene como objetivo apoyar, brindar conocimiento y asesorías ante 
cualquier solicitud de las organizaciones o personas. 
El equipo BeCert está liderado por Jose Farromeque, CEO de BeCert, Ana María Herrera, 
Training Manager y Luis Wong, Certification Manager. 
Podemos mencionar también, a otros entes certificadores con amplia experiencia en el 
rubro tales como SGS PERÚ, Applus, Beraus Veritas, BASC PERÚ, AENOR PERÚ, 
intercert, entre otros. Sin embargo no todos tienen la propuesta de valor que BeCert brinda 
a sus clientes a través de su línea BeCert Training, la cual es implementar una web 
optimizada donde la experiencia del usuario pueda ser completa desde obtener amplia 
información sobre normas ISO por medio de cursos gratuitos hasta la opción de emitir 
certificaciones de manera online vía la plataforma una vez el usuario haya completado los 
cursos gratuitos o especializados, convirtiéndose en una empresa certificadora innovadora 











EJECUCIÓN DEL PROYECTO PROFESIONAL 
3.1.   Título del proyecto 
“El rol de las herramientas digitales en el posicionamiento en LinkedIn y Facebook de una 
empresa certificadora en tiempos de pandemia, en Lima - 2020. Caso BeCert” 
Se pretende analizar el impacto que tienen las herramientas digitales a nivel 
comunicacional en el objetivo de posicionamiento en las redes sociales LinkedIn y 
Facebook para una empresa certificadora, en tiempos de pandemia por medio del 
desarrollo de la campaña “BeCert Training Te Certifica”, la cual busca impulsar la presencia 
de BeCert a nivel digital por medio de una estrategia de marketing. 
3.2. Descripción del proyecto 
BeCert, organización certificadora peruana, cuenta con dos líneas de negocio: BeCert 
Certification (certificación para empresas) y BeCert Training (certificación para personas). 
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Durante el primer año de confinamiento, BeCert, como organización, se vio estancada al 
no poder brindar certificaciones y cursos especializados de forma presencial, considerando 
que su principal canal de publicidad era el “word of mouth” en un mercado B2B. Sin 
embargo, surge la oportunidad de explorar y aplicar el uso de herramientas digitales para 
lograr el posicionamiento de la marca, bajo la línea Training, debido a que el target, en 
específico, son personas que están en la búsqueda continua de mejorar sus competencias 
profesionales, con el apoyo de un ente de respaldo, por ello están más predispuestos a 
consumir conocimiento de manera online, adaptándose a esta nueva normalidad tras el 
surgimiento del Covid-19.  
Se propone realizar la campaña “BeCert Training Te Certifica”, que tiene como desafío 
generar mayor conocimiento sobre la marca BeCert a nivel online, así como aumentar las 
opciones de captación de leads. Por ello, se establece una estrategia integral de 
posicionamiento online, aplicando marketing de contenidos B2C en Facebook y LinkedIn 
impulsando una de líneas de negocio BeCert Training: Centro de Formación de Auditores, 
con el uso de otras herramientas digitales como el live streaming, la publicación de 
contenido de valor en las redes sociales y la implementación de una web optimizada. Estas 
herramientas estarán adaptadas a su target: hombres y mujeres entre 25 a 45 años, de 
NSE A y B, de la ciudad de Lima, así como a las necesidades que surgen en tiempos de 
pandemia.  
El propósito general de esta campaña será conectar con la audiencia de BeCert, para luego 
generar conversión y, sobre todo, fidelización hacia la marca. Por medio de contenido de 
valor que aporte en el desarrollo profesional de la audiencia, se transmite la importancia de 
las certificaciones ISO para empresas, y el respaldo de competencias profesionales para 
las personas. Adicionalmente, se difundirá la alianza estratégica que maneja la marca con 
Abendi RAC, por medio de contenido co-branding, con el objetivo de respaldar 
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internacionalmente a sus clientes. Para difundir estas y más bondades que la marca ofrece, 
se crearán publirreportajes en portales webs como El Comercio y Gestión.  
Una de las herramientas online que se usarán son los social ads en Facebook y LinkedIn 
con objetivo de conversión y reconocimiento de marca, también se difundirán los cursos 
que brinda la marca durante el tiempo de campaña bajo una estrategia de contenidos.  
La web deberá estar optimizada con el fin de generar una mejor experiencia al usuario. Por 
medio de una estrategia de lead magnet en las principales redes sociales de BeCert, se 
compartirá material de interés como e-books el usuario podrá descargarlo de manera 
gratuita una vez haya completado el formulario de registro, esta fase es fundamental para 
generar una base de datos y posteriormente aplicar e-mail marketing. BeCert en todo este 
tiempo en el mercado de certificaciones ISO, ha generado una comunidad considerable la 
cual se mantiene activa en Telegram, aprovechando esta oportunidad de captación de 
leads se aplicará retargeting. Se enviarán mensajes personalizados a todos los usuarios 
que han adquirido cursos, con el fin de impactarlos y recordarles promociones/descuentos 
o beneficios que la marca les ofrece en exclusividad.  
Por otro lado, la implementación de contenido streaming, es fundamental como estrategia 
de humanización y relacionamiento de la marca con su público objetivo.  Bajo el programa 
BeCert Live: Experiencias Profesionales, que se transmite por Facebook y compartido en 
LinkedIn, se llegará a la audiencia, brindando temas de interés, respondiendo sus 
comentarios y exponiendo casos de éxito de la marca.  
Finalmente, esta campaña busca inspirar y ser un ejemplo de perseverancia para todas 
aquellas empresas que tengan como objetivo posicionarse digitalmente por medio de 
herramientas online que están a nuestro alcance y no implican gran inversión, 
independientemente del rubro en el que se desempeñan, sobre todo en épocas tan difíciles 




En el Perú y Latinoamérica, el uso de herramientas digitales, como la web, y las redes 
sociales, ha sido clave para despegar o relanzar una marca en el mundo online. 
Actualmente, surge la necesidad de atraer y mantener a la audiencia en nuestras redes 
sociales y generar tráfico a la web. Por ello, se debe trabajar en una estrategia de 
posicionamiento para BeCert con el uso de herramientas digitales de comunicación como 
el live streaming a través de redes sociales, la web, uso de e-mail marketing, social media 
ads, entre otros, que representan una gran oportunidad para acercarse al público objetivo, 
brindándole una experiencia más humana, una estrategia de fidelización y captación de 
clientes. 
A continuación, se detallan campañas realizadas en Perú y Latinoamérica, que 
implementaron herramientas digitales para lograr posicionarse en el mercado, con el fin de 
medir la efectividad de estas, aportando a la presente campaña: 
Marca: SAMSUNG 
“Campaña de posicionamiento digital – Galaxy S6 y S6 Edge” (Latinoamérica) 
Desafío: 
Anunciar los teléfonos de la gama Galaxy S6 en Latinoamérica. 
Estrategia: 
Creación de una campaña integral que impacte al usuario en diferentes momentos del ciclo 
de compra, reconociendo los formatos de contenido que generen mayor captación en el 
tipo de audiencia. Los videos fueron producidos cuidando la estética para llamar más la 
atención de los usuarios. 
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Mediante anuncios, se realizaron pequeñas cápsulas de videos que mostraban las 
características más resaltantes del teléfono. Asimismo, implementaron piezas estáticas, 
las cuales circularían en la audiencia que ya había visto los videos, con la finalidad de 
aumentar las posibilidades de compra.  
Finalmente, la campaña obtuvo como resultados: 4.2% más de ventas en México. 6.7% de 
aumento en nuevos clientes en Argentina y 3% de aumento en adopción del dispositivo en 
Chile. 
 
Marca: ESCUELA DE DIRECCIÓN – PAD (Perú) 
“Campaña de conversión – Programas Especializados” 
Fuente: facebook.com 
Gráfico Nº 2:  




Comunicar sus programas con objetivo de conversión, generar mayor número de leads que 
se conviertan finalmente en estudiantes.  
Estrategia: 
Se creó un plan de content marketing que partió de una estrategia de Inbound Marketing 
que consistió en implementar un calendario editorial con el fin de acompañar en el recorrido 
de compra del usuario, con contenido que solucione sus necesidades y finalmente 
posicione a PAD como la mejor opción cuando ya estén en la etapa de decisión. Para 
complementar la experiencia, se desarrolló un blog que apoye a los contenidos de las redes 
sociales, fortaleciendo sus mensajes. En medio de la pandemia, PAD decide publicar 
artículos por medio de webinars, sobre temas coyunturales y necesarios para los 
empresarios que vendrían a ser su buyer persona. 
Fuente: PAD. 
Gráfico Nº 3:  




Marca: EUREX (China) 
“Campaña de posicionamiento en LinkedIn” 
Desafío:  
Impulsar conexiones más amplias, construir relaciones y crear compromiso con su 
audiencia. 
Estrategia:  
Eurex es una de las principales empresas de liquidación de derivados en el mundo, por lo 
que optaron por incrementar su presencia en LinkedIn para influenciar a los decisores 
financieros e impulsar la consideración hacia su marca. Actualizaron el LinkedIn Company 
Page con publicaciones relevantes que promueven el liderazgo y las cualidades de sus  
productos, también optaron por el uso de anuncios en la plataforma. Los seguidores de la 
página crecieron de 500 a 13 mil en 3 meses, siendo el 40% de seguidores más propensos 
a interactuar con la marca y el 43% más propensos a recomendarla a sus contactos. 
Fuente: LinkedIn Europe. 
Gráfico Nº 4:  
LinkedIn Company Page de Erurex. 
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Ante las campañas mencionadas, se concluye que una marca puede lograr un 
posicionamiento efectivo si desarrolla una estrategia digital que incluya una buena gestión 
de contenidos, considerando educar al mercado, es decir demostrar que se puede resolver 
las necesidades de nuestra audiencia y solucionar sus problemas. Por ello se opta por una 
buena planificación, gestión, desarrollo y distribución del contenido, así como la 
optimización para la publicidad en Ads, una herramienta fundamental en el proceso de 
captación de leads. También se debe considerar otras herramientas digitales en el proceso 
de posicionar digitalmente a nuestra marca, como una web que contenga información 
relevante y de interés para la audiencia, una sección de blog o noticias, entre otros, 
aportando a que el buyer journey sea mucho más eficiente. Una vez que nuestra audiencia 
se identifique con la marca, habrá más posibilidades de posicionarse y generar mayor 
porcentaje de conversión de manera online.   
3.3. Investigación de Mercado 
a. Investigación Cuantitativa 
Se elaboraron dos tipos de investigaciones, la investigación cuantitativa por medio de una 
encuesta dirigida a los usuarios activos de la comunidad BeCert en redes sociales, aquellos 
que han consumido la marca, con el propósito de identificar la preferencia de: redes 
sociales, contenido, opinión frente a la realización de una campaña digital de 













Resultados de la Investigación: 
Para la investigación cuantitativa, se optó por encuestar a 50 clientes de la empresa 
certificadora BeCert, aquellos que han consumido el producto principal de la Línea BeCert 
Training, como los cursos online especializados, con el fin de medir la experiencia de 
usuario frente a sus redes sociales Facebook y LinkedIn, así como su opinión sobre el uso 
del live streaming como parte del contenido de una campaña de posicionamiento digital. 
Los resultados nos indican que al 100% de los encuestados, opinan que es fundamental 
realizar una campaña digital para posicionar BeCert Training mediante contenido de live 
FICHA TÉCNICA - ENCUESTA 
Número de encuestas 50 
Género Femenino y Masculino 
Edades De 25 a 55 años 
Tipo de Investigación Cuantitativa 
Tipo de preguntas Cerrada 
Sector Económico A, B 
Distritos de procedencia Varios 
Tiempo Del 04 al 15 de enero 
Tema 
Experiencia de usuario – BeCert 
Training 
Tabla Nº1: 
Ficha Técnica – Encuestas. 
Fuente: Elaboración propia. 
 
 45 
streaming. Este dato será la base para lograr una campaña digital que impacte a nuestra 
audiencia, conjunto al interés de la mayoría de los encuestados con un 35%: cursos 
especializados, charlas, testimonios, entrevistas, contenido de valor y conocimiento. 
Asimismo, se tiene como ventaja la predisposición de los usuarios en aceptar la campaña 
digital, pues el 76% no recuerdan la existencia de una campaña similar para una empresa 
certificadora, por lo que se mantienen a la expectativa del desarrollo de la campaña. Sobre 
las redes sociales más aceptadas para realizar las transmisiones, el 50% de los usuarios 
consideraron Facebook, LinkedIn y YouTube, seguido de un 30% que consumirían el 
contenido solo en LinkedIn. Finalmente, sobre el nombre de la campaña, el 64% optó por 
la alternativa “BeCert Training Te Certifica”. 
A continuación, se detalla el análisis de las gráficas del estudio realizado: 
En el gráfico se aprecia que el 49% de usuarios, que han llevado cursos de la línea BeCert 
Training, tienen entre 25 y 35 años, siendo el principal público objetivo. En el segundo 
público con mayor porcentaje están aquellos entre los 36 a 45 años. 
Fuente: Elaboración propia. 
Gráfico Nº 5:  
Rango de edades de los encuestados. 
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La mayoría de los usuarios encuestados son de sexo femenino, siendo un 52% del total. 
Gráfico Nº 7:  
Apreciación de incluir live streaming en la campaña. 
Gráfico Nº 6:  
Porcentaje de género de los encuestados. 
Fuente: Elaboración propia. 
Fuente: Elaboración propia. 
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Todos los usuarios creen que es fundamental realizar una campaña digital con live 
streaming, para posicionar BeCert por medio de la línea BeCert Training, en este caso 
ningún usuario estuvo en desacuerdo.  
Solo el 23.50% de usuarios encuestados, recuerdan una campaña digital de 
posicionamiento aplicando live streaming para una empresa certificadora, sin embargo, 
para la mayoría, con un 76.50%, la ejecución de una campaña digital con live streaming 
sería una novedad. 
 
 
Gráfico Nº 8:  
Usuarios que recuerdan campañas de posicionamiento digital con live streaming 
para una empresa certificadora. 
Fuente: Elaboración propia. 
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El 35% de los usuarios prefieren todos los contenidos propuestos: cursos especializados, 
charlas, entrevistas, testimonios, contenido de valor y conocimiento. Un 26% prefiere solo 
contenido sobre cursos especializados, el 20% les gustaría contenido de valor sobre la 
marca y conocimiento, finalmente el 19% prefiere charlas, entrevistas y testimonios.  
Gráfico Nº 9:  
Porcentaje de preferencia de contenido en la campaña. 
Fuente: Elaboración propia. 
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Los usuarios prefieren, en su mayoría, las redes sociales Facebook, LinkedIn y YouTube 
como plataformas para la emisión de los live streaming. La segunda red social favorita es 
LinkedIn con un 29.40%. 
Gráfico Nº 10:  
Redes sociales preferidas por los usuarios para realizar las transmisiones en vivo. 
Fuente: Elaboración propia. 
Gráfico Nº 11:  
Preferencia por el nombre tentativo de la campaña digital de BeCert. 
Fuente: Elaboración propia. 
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En la gráfica se aprecia que los usuarios prefieren el nombre “BeCert Training Te Certifica” 
para la campaña de posicionamiento digital de BeCert. 
b. Investigación Cualitativa 
Entrevistas a profundidad 
Se optó por entrevistar a la representante de la línea BeCert Training, a un usuario 
certificado y a un experto en comunicación digital, con el fin de evidenciar sus opiniones 
sobre el uso del live streaming como herramienta para una campaña de posicionamiento 
digital e identificar las necesidades de la marca a nivel online. Finalmente, se manifiesta la 
importancia de una buena aplicación de herramientas digitales y sus beneficios.   
FICHA TÉCNICA - ENTREVISTA 
Herramienta usada Entrevista a profundidad 
Cantidad de entrevistas 3 
Edades De 25 a 45 años 
Especialistas entrevistados 
 
Ana María Herrera (Líder de la línea 
BeCert Training). 
Patricia Díaz Quezada (Alumna de 
BeCert Training). 
Julio Chirinos Fernández (CEO de JCH, 
agencia digital). 
Tabla Nº 2: 
 Ficha Técnica – Entrevistas. 
Fuente: Elaboración propia. 
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- Entrevista a Ana María Herrera – Líder de la línea BeCert Training: 
BeCert: Certificaciones Ágiles 
BeCert, con 5 años de existencia en el mercado, surgió como un proyecto personal del 
CEO Jose Farromeque quien, con una amplia experiencia en el mundo de las 
certificaciones, optó por compartir estos conocimientos aportando a nivel profesional y 
laboral, con la implementación de certificaciones a los organismos de Perú y Latinoamérica. 
Con la experiencia que respalda a esta organización, su equipo está formado por 
profesionales con más de 20 años en el mercado de la certificación, generando confianza 
en su público objetivo. 
Ante ello, BeCert se proyecta posicionarse como el organismo certificador, de las normas 
ISO, más confiable y diligente para mejorar las capacidades de las personas y organismos 
bajo un servicio ágil, cercano y amigable. 
Actualmente, la organización ha optado por priorizar su presencia online, debido a la 
coyuntura, y considerando cómo se encuentran sus principales competidores. Es así como 
en marzo de 2020, bajo una estrategia digital surge el relanzamiento de la marca en redes 
sociales, lo que significó un 50% más de sus ingresos.  
El rol de las Redes Sociales en el posicionamiento digital de BeCert y la línea BeCert 
Training 
Las redes sociales aportan en el reconocimiento de marca y, por ende, posicionamiento. 
Sin embargo, es necesario identificar el propósito de la estrategia digital, recursos y 
objetivos. BeCert al contar con una presencia digital limitada, su objetivo inicial fue generar 
mayor visibilidad, dando a conocer las líneas de negocio BeCert Training y BeCert 
Certification. Ante ello, dados los acontecimientos que surgieron por la aparición del Covid-
19, también se opta por reformular su estrategia de prospección, por lo que prioriza el uso 
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de herramientas digitales, como sus principales redes sociales: LinkedIn y Facebook, lo 
que les permitirá satisfactoriamente captar clientes de manera online, implementando a 
futuro herramientas online que mejoren la experiencia de usuario.  
En este contexto, se decide reforzar la línea Training, por la misma necesidad de las 
personas de llevar cursos especializados gratuitos de manera online con el uso de 
herramientas digitales accesibles.  
El live streaming como herramienta de posicionamiento para BeCert 
En el contexto mencionado, es fundamental identificar los canales de transmisión para el 
contenido que ofrecerá Becert. Se desea aplicar una estrategia de “lead magnet”, es decir 
establecer los canales de live streaming de los cursos especializados, futuras entrevistas 
y temas de interés en general que brindará la marca con el fin de generar el interés de la 
audiencia, captar prospectos y generar la conversión. No basta con diseñar y desarrollar 
un buen producto o servicio, sino también definir el canal y las herramientas de 
comunicación que se usarán para difundir este contenido, así como mejorar la fuente de 
medición para un crecimiento constante de la estrategia digital aplicada.  
- Entrevista a Patricia Díaz Quezada – Alumna de BeCert Training: 
Importancia del live streaming para el reconocimiento de la marca 
En el 2020, la publicidad digital tuvo mucha más presencia en el público peruano, teniendo 
como protagonista al video, con un crecimiento de 6% y en social Ads de 7%, según el 
último informe de la Interactive Advertising Bureau (IAB) Perú.  
En este contexto, al igual que muchas empresas, BeCert busca obtener esta tecnología 
como su principal aliado para el posicionamiento digital, dando a conocer su contenido de 
manera directa y creativa. El live streaming se convierte en el recurso más adecuado para 
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brindar cursos gratuitos y especializados pues permite al espectador acceder a este 
contenido de manera más automática, dinámica y atractiva con la opción de dar su opinión 
o consultar por medio de comentarios o vía el chat. 
Participación de la comunidad BeCert Training en redes sociales 
El contenido que publica BeCert Training actualmente en las redes sociales complementan 
en información a los cursos que la marca brinda mensualmente, por lo que es atrayente 
para el usuario visitar las redes y ponerse al día, así como participar de los grupos creados 
en Facebook y LinkedIn para compartir dudas, sugerencias y conocimientos. El live 
streaming puede complementar este contenido al brindar una experiencia mucho más 
inmediata y dinámica, si bien la marca lo ha aplicado en la emisión de cursos vía la 
plataforma GoToWebinar, ahora busca ir más allá implementando transmisiones en vivo 
en sus principales redes sociales, en búsqueda de la fidelización y posicionamiento como 
principal referente certificador a nivel nacional.  
Para la audiencia, le resulta interesante, completo y competitivo el contenido de los cursos 
que se brindan en exclusiva y gratis, pues es un gran aporte en el camino profesional de 
los usuarios. Si a ello se le suma contenido de valor en las redes sociales para el público 
en general sobre la marca, beneficios y actualizaciones, el posicionamiento será mucho 
más efectivo. 
- Entrevista a Julio Chirinos – CEO de JCH, Agencia Digital: 
Ventajas y desventajas del live streaming en redes sociales 
El live streaming, como cualquier herramienta digital cuenta con ventajas y desventajas. Si 
hablamos de ventajas para el posicionamiento de una marca, podemos mencionar más 
alcance, pues al ser en vivo, las personas están en la expectativa de saber qué pasa con 
la marca, asimismo se puede realizar de manera simultánea, a través de distintas 
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comunidades como LinkedIn, YouTube o Facebook. Transmite inmediatez y cercanía, 
estableciendo un vínculo más estrecho con la audiencia, haciendo a la marca más humana.  
Por otro lado, el engagement será mucho más efectivo, así como el posicionamiento 
orgánico, pues las redes sociales dan prioridad a las marcas o usuarios que usen esta 
tecnología, por encima de otro tipo de contenido. El live streaming se vuelve más efectivo 
para captar clientes, aumentar ventas y ahorrar en inversión publicitaria. 
Finalmente, sobre las desventajas, tenemos que muchas veces amerita un costo, e influye 
el espacio que se implementa para realizar la transmisión, así como los equipos que se 
utilizarán, como la cámara y el micro, deberán estar optimizados para transmitir en la mejor 
calidad posible, pues es la imagen de la marca lo que se proyecta. Si hablamos de 
gestionar la recepción de comentarios y acciones que realiza el usuario en las redes, es 
fundamental estar atentos y monitorear cada feedback pues podemos encontrar una 
oportunidad de conversión, para ello el objetivo de la estrategia deberá estar presente en 
cada proceso.  
El live streaming aplicada en la estrategia digital de posicionamiento de una empresa 
certificadora 
Actualmente, considerando que estamos en épocas de pandemia, es clave e importante el 
uso del live streaming como parte de una estrategia de contenidos para una marca 
certificadora. Si aplicamos y adicionamos una estrategia de lead magnet será mucho más 
factible atraer a posibles compradores para la propuesta de valor de la marca, mediante 
material de valor en versión inmediata por medio de las transmisiones como webinars, un 
taller de 40 minutos, entre otras opciones. Sin embargo, si la empresa aplica estas 
estrategias por primera vez, deberá medir los resultados, para poder probar si la comunidad 
se adecua al perfil del comprador y no solo son seguidores de la marca, ante ello esta 
herramienta te permite descubrir clientes potenciales y obtener información de suma 
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importancia sobre su comportamiento, intereses y opiniones mediante los comentarios en 
vivo.  
Rol de la red social LinkedIn en una campaña de posicionamiento digital 
LinkedIn es una plataforma que va más allá del B2B, si aprovechamos cada funcionalidad 
que nos brinda, sobre todo si va de la mano con transmisiones en vivo como parte del 
contenido que brinda la marca. La estrategia debe planificarse con una segmentación 
minuciosa del público objetivo, las empresas que desarrollan su actividad en el sector B2B, 
podrán encontrar gran parte de sus clientes potenciales en LinkedIn. 
Las empresas certificadoras que buscan ofrecer sus servicios a otras empresas pueden 
contactar a los decisores de cada empresa para dar a conocer su propuesta de valor. Si 
aplicamos el live streaming como herramienta para una campaña de posicionamiento, los 
contenidos como testimonios de nuestros clientes, casos de éxito, entre otro tipo de 
contenidos que manifiesten la experiencia con la marca, tendrán bastante aceptación por 
parte de esta audiencia, pues su principal objetivo es desarrollarse profesionalmente y 
están constantemente atentos al contenido de valor como cursos, talleres o webinars. 
El uso de herramientas digitales en una estrategia de posicionamiento online 
Las herramientas digitales son aplicadas en el marketing con el fin de que la marca pueda 
comunicar, interactuar y establecer un vínculo con su público objetivo por medio de un 
contenido de calidad. Es importante aplicar las herramientas digitales en una estrategia de 
posicionamiento online, sobre todo en una comunidad digital como la que se encuentra en 
las redes sociales. Es fundamental determinar las herramientas adecuadas según el 
objetivo de la marca, con el fin de medir la trazabilidad de información que se transmite 
para optimizar los resultados durante el proceso de ejecución de la estrategia. Se debe 
interpretar y analizar el feedback que se recibe de la audiencia para una mejora continua 
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en el relacionamiento de la marca con su target, durante este proceso es posible reconocer 
las necesidades y exigencias de la audiencia, las cuales deberán ser atendidas 
demostrando la accesibilidad y seriedad de la marca, estableciendo una cercanía más 
inmediata y futuras conversiones. 
c. Resultados de investigación de mercados 
Al realizar la investigación cuantitativa y cualitativa, podemos concluir:  
Importancia de aplicar una campaña de posicionamiento para BeCert, con la línea 
BeCert Training 
En la investigación cuantitativa, el 76.50% de los usuarios encuestados, no recuerda la 
existencia de otras campañas de posicionamiento realizadas para empresas certificadoras, 
por lo que están motivados y atentos a la nueva campaña de BeCert. Este resultado, se 
complementa con la investigación cualitativa, una alumna de los cursos de especialización 
de la línea Training, menciona que sería interesante ser parte de la audiencia de esta 
campaña, debido a que nunca ha escuchado de una campaña de posicionamiento para 
empresas certificadoras. Ante ello surgen nuevas ideas y propuestas sobre el contenido a 
difundirse como parte de la campaña BeCert Training, al ser una línea para profesionales 
que buscan crecer en este ámbito, resulta mucho más atractiva la idea de incorporar 
herramientas digitales que aporten en la formación de los cursos a brindar. 
Uso del live streaming como herramienta de estrategia de content marketing para el 
posicionamiento digital de BeCert 
Según la investigación cualitativa y cuantitativa, el 100% de los usuarios encuestados están 




El live streaming es una herramienta que aportará considerablemente a la campaña de 
posicionamiento, debido a que es una tecnología innovadora que brinda la oportunidad de 
llegar a un gran número de personas de manera inmediata sobre todo en tiempos de 
pandemia que nos limita tener reuniones presenciales. Implementar el live streaming será 
parte de la estrategia de posicionamiento online de BeCert, donde se establecen los 
contenidos de preferencia, siendo los cursos especializados, testimonios, entrevistas, 
charlas, contenido de valor sobre la marca, informativo, entre otros. 
Rol de las redes sociales Facebook y LinkedIn en la campaña de posicionamiento 
digital 
Entre las conclusiones, se resalta la importancia del uso de las redes sociales en la 
campaña de posicionamiento de BeCert. El 51% de usuarios encuestados, que prefieren 
contenido streaming en Facebook, LinkedIn y YouTube. Solo el 29.40% de usuarios 
escogieron LinkedIn y un 13.70% optaron por Facebook, ambas redes sociales para emitir 
los live streaming, siendo las preferidas por la audiencia para posicionar BeCert por medio 
de contenido sobre BeCert Training. Ante ello, la estrategia de aplicar contenido streaming 
en ambas redes, debe considerar que LinkedIn maneja un protocolo de autorización mucho 
más complejo para este tipo de contenido, por lo que las transmisiones se publicarán de 
manera cerrada en esta red social, en la cual, la marca tiene una comunidad considerable 
ya establecida. En Facebook las transmisiones se desarrollarán de manera abierta, 
replicando el contenido en YouTube en simultáneo. 
Sobre el relacionamiento de la marca y los usuarios en redes sociales, se considera que 
las personas buscan interactuar aún más, en este caso, seguir capacitándose de manera 
dinámica y accesible vía internet. El 35% de usuarios prefieren contenido de cursos 
especializados, charlas, entrevistas, testimonios, contenido de valor y conocimiento.  
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El 26% de los usuarios prefieren informarse sobre los cursos especializados. Las personas 
consideran atractivo este contenido, más aún si es gratuito, cuando los cursos son de su 
interés optan por saber más sobre la marca y adquirir sus nuevos servicios o productos 
para finalmente recomendarla. Finalmente, el 20% de los usuarios, prefieren contenido de 
valor sobre la marca y conocimiento. 
Herramientas digitales efectivas para posicionar BeCert en redes sociales 
La investigación realizada permite concluir cuáles serán las herramientas digitales que 
garanticen un posicionamiento efectivo de BeCert en sus principales redes sociales, con el 
fin de consolidarla como un referente en el rubro de certificaciones. Para ello, bajo una 
estrategia online, establecemos las herramientas digitales principales que serán LinkedIn 
y Facebook, las cuales aportarán al posicionamiento de la marca con la implementación de 
social media ads, web, e-mail marketing, Telegram marketing y live streaming, que estarán 










a. FODA de la Campaña  
FORTALEZAS DEBILIDADES 
- Más de 10 mil usuarios conectados en la 
comunidad de BeCert en LinkedIn. 
- Más de 2 000 seguidores que interactúan 
con la Fanpage de BeCert. 
- Ex alumnos de BeCert que están 
satisfechos con el servicio adquirido y 
recomiendan a la marca al 100%. 
- Ser una de las pocas empresas 
certificadoras que cuenta con una 
plataforma web que permite validar y 
descargar certificaciones de manera 
inmediata para los alumnos. 
- Poco tiempo en el mercado a 
comparación de su competencia. 
- Grupo reducido de normas ISO para 
certificar en la línea Training: Sistema de 
Gestión de Calidad ISO 9001, Sistema de 
Gestión Ambiental ISO 14001, Sistema 
de Gestión Antisoborno ISO 37001 y 
Sistema de Gestión de Seguridad y Salud 
ISO 45001. 
- No hay capacidad de hacer seguimiento 
real sistematizado a clientes. 
OPORTUNIDADES AMENAZAS 
- Mayor reconocimiento y posicionamiento 
online a nivel nacional. 
- Generar más alianzas estratégicas con 
entidades públicas y privadas. 
- Mayor porcentaje de conversión. 
- Automatización de la línea comercial para 
posibles leads. 
- Generación de más tráfico hacia la web. 
- Mayor visibilidad de la marca a través del 
Live Streaming. 
-  Existencia de empresas certificadoras 
con mayor tiempo en el mercado 
peruano. 
- Empresas con mayor variedad de 
cursos sobre normativas ISO. 
- Suspención de la licencia web por virus 
o falta de pago del servicio. 
- Posibilidad de que la competencia 
replique la plataforma de intranet App 
BeCert en la web. 
Tabla Nº 3: 
FODA de la campaña “BeCert Training Te Certifica”. 
Fuente: Elaboración propia. 
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3.4.  Grupo Objetivo de la Campaña 
a. Grupo objetivo primario 
Hombres y mujeres de 25 a 45 años, de NSE A y B, con un estilo de vida moderno y 
sofisticado, viven en la ciudad de Lima. Son ejecutivos, profesionales que buscan adquirir 
conocimientos y herramientas sobre un proceso de certificación. En el ámbito profesional, 
son muy competitivos, responsables y organizados. Optan por contenido académico online. 
Son activos a las redes sociales, como Facebook y LinkedIn, este último por ser la más 
grande red social profesional que existe, con el fin de compartir conocimientos con 
personas del mismo rubro. En general, usan el internet para estudiar, informarse a nivel 
coyuntural, profesional y laboral. En sus ratos libres, prefieren escuchar música de los 80’s, 
90’s y 0’s en inglés y español. Disfrutan de una tarde en familia, compartiendo con amigos 
o leyendo un buen libro. 
b. Grupo objetivo secundario 
Hombres y mujeres, entre los 41 a 55 años.  
3.5.  Objetivos de la Campaña 
a. General 
Posicionar a BeCert como organización especializada en certificaciones ISO mediante las 
herramientas digitales dentro de su target: de 25 a 45 años, de NSE A y B en la ciudad de 
Lima. 
b. Específicos 
- Aumento de la captación a un 20% de clientes potenciales de BeCert. 
- Captar más aliados estratégicos para BeCert.  
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- Concientizar e informar sobre la importancia de certificarse en competencias personales 
como las de auditor interno y auditor líder, bajo la línea Training,  pues incrementa la 
empleabilidad en determinados sectores.  
3.6. Estrategias de Campaña 
- Implementar una estrategia de contenidos en las plataformas digitales. 
- Estrategia de lead magnet en Facebook y LinkedIn con el fin de generar una base de 
datos para el posterior envío de mailing. 
- Estrategia de Retargeting. 
- Desarrollar alianza estratégica con Abendi - RAC. 
- Estrategia de fidelización (embajadores de BeCert) 
- Reestructuración de la web.  
3.7. Tácticas de Campaña 
Social ads en LinkedIn y Facebook 
Como parte de la Campaña de Social Ads, se difundirán anuncios con objetivo de 
Conversión y Reconocimiento de Marca, en LinkedIn y Facebook.  Los anuncios 
mencionarán los principales cursos que se dictarán en cada mes. Como complemento, se 
habilitarán anuncios que capten la atención del usuario, por medio de contenido que 
describa los beneficios de ser parte de BeCert y BeCert Training. Ambos anuncios serán 
en formato gráfica y video gif. Para una interacción directa con el usuario, cada anuncio 
tendrá un Call To Action de “Comprar”, “Registro”, con el fin de captar clientes potenciales 
y el CTA “Ver más” (Vinculado a la web), con el propósito de generar tráfico a la web donde 
se detallan las líneas de producto de la marca. 
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Optimización de la Web BeCert y Creación de la sección Blog 
Se optimizará la página web y la App BeCert y se implementará la sección de blog, donde 
se subirá contenido semanalmente, con el fin de acercar al usuario con la marca por medio 
de artículos que detallen los beneficios de ser parte de la comunidad BeCert, así como las 
ventajas de obtener certificaciones ISO en una empresa o como persona, pues las 
oportunidades laborales son infinitas.  
Creación de e-books “Especialízate con los mejores” con contenido educativo y de 
valor sobre BeCert Training 
Se crearán e-books gratuitos, bajo el nombre de “Especialízate con los mejores”, se podrán 
descargar de manera gratuita con previo registro de datos como nombre completo, teléfono 
y correo electrónico. Los usuarios encontrarán tendencias sobre normativas ISO, cómo 
aplicarlas en beneficio a una empresa propia o para la empresa donde se está laborando, 
cómo estas normativas influyen en la coyuntura actual, entre otros contenidos de interés 
para la comunidad BeCert.  
En redes sociales, se compartirán contenido de valor sobre la marca y cómo las normativas 
ISO aportan esta coyuntura de pandemia, el contenido será simplificado y atractivo con la 
opción de que los usuarios descarguen o compartan las publicaciones con su red de 
contactos.   
Live Streaming de los cursos especializados de BeCert Training y del Programa 
“BeCert Live: Experiencias Profesionales” como contenido de posicionamiento 
digital 
Realización de transmisiones en vivo de los cursos especializados en GoToWebinar, el 
acceso será gratuito, se difundirán en LinkedIn, Facebook y YouTube. También se realizará 
la transmisión en vivo del programa BeCert Live donde los principales contenidos será 
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entrevistas, charlas, debates, entre otros, se usará la plataforma StreamYard, para su 
transmisión. 
E-mail Marketing para captar nuevos leads 
Se desarrolla el funnel de conversión: En la fase de “Descubrimiento” se capta a los 
usuarios por medio de las redes sociales de la marca, con contenido de valor e informativo 
sobre beneficios (lead magnet). En la fase de “Consideración, los usuarios están 
predispuestos a adquirir nuevos conocimientos para ser más competitivos 
profesionalmente, por lo que se registran para descargar el e-book “Especialízate con los 
mejores”. Esta fase nos genera una base de datos la cual usaremos para realizar 
seguimiento a la audiencia con contenido de interés sobre la marca y próximos cursos, 
beneficios o descuentos.  
Implementación de Telegram Marketing 
Como base, se usará el grupo de la Comunidad BeCert en Telegram con más de 7000 
usuarios, para captar los números telefónicos, para finalmente generar mensajes 
personalizados a aquellos usuarios que han adquirido cursos gratuitos y de paga. Serán 
mensajes automatizados con el fin de conocer si el usuario requiere complementar los 
cursos ya adquiridos con nuevos, o necesita otro tipo de servicio como certificaciones ISO 
para la empresa en la que labora. Esta automatización se conseguirá con la 
implementación de un chatbot para atender la alta demanda de los usuarios.   
Contenidos cobranding con Abendi 
Desarrollar contenidos cobranding en redes sociales. Este contenido se difundirá mediante 
anuncios en las redes sociales de BeCert y Abendi. Se anunciará esta alianza estratégica, 
mencionando los beneficios para la comunidad de BeCert Training. Al ser Abendi una 
 
 64 
marca que está consolidando su comunidad a nivel Latinoamérica, aprovecharemos este 
impacto para ampliar nuestra cartera de clientes y las ventas.  
En la web de BeCert, se redactarán artículos que detallarán esta alianza, este contenido 
también será difundido por Abendi. Es fundamental, resaltar una sección sobre esta alianza 
en la web de Abendi. 
Creación de publirreportajes en las plataformas web de El Comercio y Gestión 
Se publicarán publirreportajes sobre BeCert, sus líneas de negocio y la importancia de 
certificarse en normativas ISO en organizaciones y para respaldar las competencias 
profesionales de las personas. Los medios seleccionados son El Comercio y Gestión, en 
la sección de “Empresa”. Ambos periódicos manejan un público profesional. 
Además, se realizarán artículos de opinión redactados por los especialistas del equipo de 
BeCert Training, los cuales nos mencionarán ventajas, beneficios y aportes de las 
certificaciones en las normas ISO que maneja la marca: Sistema de Gestión de Seguridad 
y Salud ISO 45001, Sistema de Gestión de Calidad ISO 9001, Sistema de Gestión 
Antisoborno ISO 37001 y Sistema de Gestión Ambiental ISO 14001. 
Regalar membresías anuales a alumnos que formaron parte del “Programa de 
Fidelización – BeCert Training” 
Como parte del “Programa de Fidelización – BeCert Training”, BeCert beneficiará a 
aquellos usuarios que en un periodo determinado adquieran una cantidad de cursos 
especializados para auditores líderes de paga y los cursos gratuitos. En el caso de los 
cursos gratuitos, deberán adquirir la certificación, la cual tiene un costo adicional. Entre los 
beneficios estarán brindar descuentos al adquirir el siguiente curso, material educativo 
exclusivo, asesorías personalizadas y sorteos. 
 
 65 
3.8. Aliado Estratégico 
BeCert Training es un organismo de formación reconocido por ABENDI, para la formación 
de Auditores Líderes y Auditores Internos que permite la certificación como auditor en el 
RAC.  
¿Qué es el RAC? 
Es el Registro de Auditores Certificados (RAC) en sistemas de gestión, acreditado con base 
en la norma ISO/IEC 17024:2012 por el INMETRO (Instituto Nacional de Metrología, 
Normalización y Calidad Industrial) de Brasil. Desde el 2008, ABENDI asume la 
responsabilidad de administrar el RAC, con el objetivo de validar el conocimiento de los 
auditores a través de un proceso de certificación de competencias personales y 
experiencias profesionales. Es así como se convierte en un respaldo fundamental para que 
BeCert, bajo la línea Training, realice certificaciones para auditores líderes e internos, en 
nuestro país en el Sistema de Gestión de Calidad ISO 9001, Sistema de Gestión Ambiental 
ISO 14001, Sistema de Gestión Antisoborno ISO 37001 y  Sistema de Gestión de 
Seguridad y Salud ISO 45001.  
El propósito de esta alianza estratégica será contar con el respaldo internacional de un 
ente certificador posicionado a nivel Latinoamérica y mundial, por lo que los clientes de 
BeCert estarán favorecidos no solo en Perú. Digitalmente aporta al posicionamiento de la 
marca, pues genera impacto y credibilidad en la fase de decisión del recorrido del usuario.   
Gráfico Nº 12: 




3.9. Posicionamiento de Campaña 
Ser una campaña digital que motive a otras organizaciones peruanas a aplicar 
herramientas online adaptándose al mercado digital, siendo una fuente de prospección y 
reconocimiento de marca en situaciones donde existen limitaciones como en tiempos de 
pandemia. El consumidor reconocerá esta campaña como una estrategia de éxito para 
posicionar una organización certificadora peruana, en redes sociales, consiguiendo 
fidelización de su audiencia, así como el respaldo de entes internacionales y nacionales 
como Inacal y ABENDI RAC. 
3.10.  Naming de Campaña 
Según el objetivo de la campaña, el target y su necesidad con respecto a la línea BeCert 
Training, la campaña se llamará “BeCert Training Te Certifica”, porque representa el 
propósito de nuestro público objetivo al confiar en la experiencia y respaldo de BeCert 
Training, al contar con acreditaciones internacionales. Por otro lado, el nombre es conciso 
y directo, por lo que aporta en el top of mind de la marca. 
a. Hashtag de la campaña 
#EspecialízateConBeCertTraining. 
3.11.    Claim de Campaña 
Para lograr desarrollar la campaña, partiremos del siguiente claim: “Especialízate con los 
mejores”, debido a que es una frase directa y concreta, que describe la experiencia de los 
profesionales que dictan los cursos especializados de BeCert Training, hace referencia a 
la disposición de herramientas online como la web y redes sociales disponibles para 
complementar este aprendizaje.  
3.12.   Plan de Medios de la Campaña 
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Para lograr que la campaña “BeCert Training Te Certifica” sea efectiva, se establecen los 
medios digitales adecuados para la difusión de la campaña, se consideran las fortalezas y 
oportunidades de BeCert, así como su target, objetivos y propósito de la campaña. Ante la 
situación actual en la que nos encontramos, se refuerza el uso de los medios digitales como 
una gran alternativa para lograr el posicionamiento de la marca, al ser el online un medio 
de difusión accesible y que no requiere de altas inversiones necesariamente. Finalmente, 
es de conocimiento que los usuarios se han adaptado rápidamente al mundo digital, 
recurriendo a tecnologías que están a nuestro alcance como el streaming en redes 
sociales, o plataformas e-commerce, con el fin de satisfacer sus necesidades como 
consumidor. A continuación, se detallan los medios online de la campaña. 
3.12.1. Medios Online 
a. Social Media Content 
Se transmite la esencia de BeCert por medio de contenido seleccionado bajo una estrategia 
de Social Media, de la mano con plataformas adecuadas como las redes sociales y web 
con el fin de incrementar la exposición de la marca, el tráfico, generar leads, mejorar el 
posicionamiento en los principales motores de búsqueda, entre otros. Inicialmente se 
establece un plan de contenidos, considerando el comportamiento e intereses de la 
audiencia ante el uso de Facebook y LinkedIn para encontrar información sobre la marca. 
La campaña “BeCert Training Te Certifica” tiene como objetivo dar a conocer la marca por 
medio de contenido digital de calidad que transmita el propósito de BeCert como marca y 
sus beneficios, con un tono de comunicación establecido que se replique en todos los 
contenidos tanto gráfico como conceptual, posicionando la línea BeCert Training mediante 
contenido educativo y que resalte el respaldo de las acreditaciones y el uso de 
certificaciones ISO a nivel empresarial. 
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En LinkedIn, BeCert se posicionará como un experto en su rubro, transmitiendo contenido 
valioso sobre su experiencia, sus pilares: “Orientar, Capacitar y Certificar”, y el respaldo 
internacional para sus clientes, por medio de alianzas estratégicas. Sobre BeCert Training, 
precisamente, los contenidos serán sobre beneficios, testimonios y recomendaciones de 
procesos de certificaciones ISO. 
En Facebook, el propósito será publicar contenido de posicionamiento, transmitiendo que 
BeCert es un ente certificador con experiencia, que te brindará el mejor respaldo 
profesional, beneficios, promociones y descuentos para su audiencia más fiel. Además, el 
contenido educativo y testimonial serán fundamentales para que la audiencia se identifique 
con la marca y concientice sobre la importancia de seguir procesos de certificación a nivel 
profesional.Se establecen las piezas gráficas en formato estático y carrusel, video gifs de 
corto tiempo de duración para un mejor engagement con los usuarios, mejorar la visibilidad 
y notoriedad de la marca.  
Gráfico Nº 13: 
Post sobre la Norma ISO 37001 en LinkedIn. 













b.  Social Media Ads 
Facebook 
La publicidad en redes sociales facilita encontrar al prospecto ideal, captar su atención y 
generar conversión. Facebook ads nos da la oportunidad de posicionar BeCert por medio 
de anuncios con objetivos de conversión y reconocimiento de Marca, permitirá promocionar 
la fanpage de BeCert, generar tráfico a su web, la opción de inscripción a los cursos 
gratuitos y compra de cursos de especialización, para ello los anuncios incluirán call to 
action de visitar la web, registro o compra. 
Gráfico Nº 14: 
Post sobre Certificarse como Auditor Líder. 
Fuente: Elaboración propia. 
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Asimismo, permitirá dar a conocer sus líneas de negocio, sobre todo BeCert Training, 
mediante contenido de valor que informe a la audiencia sobre los beneficios de ser parte 
de la comunidad Training. Se difundirá contenido informativo que dará a conocer la 
importancia de implementar las certificaciones ISO, para ello los anuncios tendrán el 
objetivo de captar clientes potenciales, incluyendo la opción de registro para que finalmente 
el usuario pueda descargar un e-book gratuito. Este proceso será parte de la estrategia de 
lead magnet propuesta como parte de la campaña. 
 
Gráfico Nº 15: 
Facebook ad con opción de descargar el e-book “Especialízate con los mejores”. 





La red social más empleada por los profesionales y empresas con el fin de obtener mayor 
notoriedad y convertirse en referentes de su sector, nos brinda herramientas para generar 
alianzas estratégicas con perfiles B2B en un espacio de investigación y networking online. 
En concreto, es un espacio de encuentro profesional, que permite identificar acciones 
potenciales como conocer a nuestra audiencia y generar clientes potenciales por medio de 
Ads.Se puede aplicar anuncios de contenido patrocinado sobre los cursos especializados 
disponibles durante el mes, este tipo de anuncio aparecerá en el feed de LinkedIn del 
público previamente segmentado, con el fin de redireccionar al usuario a la plataforma de 
compra. 
Fuente: Elaboración propia. 
Gráfico Nº 16: 
Facebook ad: Formulario para descargar el e-book. 
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También el uso de anuncios de texto como mensajes inmail patrocinado, serán efectivos 
para generar recordación de la emisión de los cursos, con días de anticipación. Por último 
los anuncios de contenido patrocinado con objetivo de generación de leads, incluirá un 
formulario nativo de la misma red social, el cual deberá ser completado por el usuario para 
poder descargar el e-book gratuito como parte de la estrategia de lead magnet. 
 
Gráfico Nº 17: 
LinkedIn ad con opción de descargar el e-book “Especialízate con los mejores”. 





Gráfico Nº 18: 
LinkedIn ad: Formulario para descargar el e-book. 
Gráfico Nº 19: 
E-book “Especialízate con los mejores” 
Fuente: Elaboración propia. 












Gráfico Nº 20: 
LinkedIn ad que redirecciona a la web de BeCert. 
Fuente: Elaboración propia. 
Fuente: Elaboración propia. 
Gráfico Nº 21: 
LinkedIn ad: Inmail patrocinado. 
 
 75 
c.  E-mail Marketing 
Como parte de la estrategia de lead magnet, una vez que la audiencia demuestre interés 
hacia la marca al reaccionar positivamente al contenido ads en redes sociales, se 
implementarán el envío de mailing, como herramienta de relacionamiento, para enviar 
contenido de interés con el objetivo de generar conversión. El mail informará sobre BeCert, 
sus líneas de negocio, últimas novedades, cursos gratuitos y de paga durante el mes, así 
como las transmisiones del programa BeCert Live en redes sociales. Finalmente, el 
monitoreo constante de mailing, aportará a complementar la estrategia inicial, cumpliendo 




Fuente: Elaboración propia. 
Gráfico Nº 22: 




d. Telegram Marketing: 
Se ha convertido en una potente herramienta para fortalecer la comunicación de una marca 
con su audiencia, además de ser un canal de venta para ofrecer los productos y/o servicios. 
Es posible compartir archivos de hasta 1.5 GB, permite crear grupos desde 200 personas 
hasta 5000 personas. 
BeCert maneja una comunidad en Telegram con más de 7000 usuarios activos, son 
aquellas personas que han llevado cursos gratuitos o de paga bajo la línea BeCert Training. 
Con esta valiosa información, se buscará captar a cada usuario por medio de mensajes 
personalizados, con el fin de identificar sus necesidades actuales, sabiendo que los cursos 
que brinda la marca se complementan, surge la oportunidad de aplicar retargeting 
Gráfico Nº 23: 
Mail de promoción BeCert. 
Fuente: Elaboración propia. 
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manifestando al usuario la necesidad de llevar más cursos que aporten valor a su carrera 
profesional. Además, se pretende informar al usuario de promociones o beneficios por ser 
cliente recurrente, con el propósito de que la comunidad se consolide y surjan embajadores 
de la marca. El contenido a difundir serán gráficas informativas de cursos y actualizaciones 
de la marca, se implementará un chatbot que automatice el proceso para atender todas las 
necesidades de los usuarios de manera personalizada. 
 
 
Gráfico Nº 24: 
Conversación con el usuario en Telegram. 
Fuente: Elaboración propia. 
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e. Video Hero 
Con el objetivo de inspirar e impactar a primera impresión, busca difundir y posicionar a la 
marca como objetivo inicial de la campaña. Se apoyará de una gran idea para impactar e 
innovar. Se resaltará que BeCert es una organización especializada en certificación de 
empresas en normas ISO y formación de personas para mejorar sus capacidades, el 
respaldo internacional por Abendi – RAC y los beneficios. Para finalmente demostrar la 
importancia de las certificaciones ISO en el ámbito laboral, con el fin de educar a la 
audiencia. 
f. Live Streaming 
Se ha convertido en una herramienta de alto impacto aplicado en el social media, sobre 
todo en la coyuntura actual, permite la transmisión en tiempo real de entrevistas, 
lanzamientos de productos, eventos, cursos, entre otros. Para un live streaming con 
buenos resultados, se necesita una estrategia de marketing digital que garantice cumplir el 
objetivo de la marca. “BeCert Training Te Certifica” no solo busca brindar cursos gratuitos 
vía streaming adaptándose a las necesidades del consumidor, sino que también aporta con 
contenido educativo mediante la transmisión del programa BeCert Live, un espacio donde 
especialistas del rubro empresarial dialogan sobre las tendencias, necesidades y 
oportunidades en distintos sectores, además la audiencia podrá conocer cómo las 
certificaciones ISO repercuten en las organizaciones y en las personas a nivel profesional, 
así como casos de éxito de BeCert. Se convierte en un espacio en tiempo real donde la 











“BeCert Training Te Certifica”, implementará como estrategia de posicionamiento de la 
marca, crear publirreportajes con la finalidad de resaltar aspectos relevantes sobre BeCert, 
como la alianza estratégica con Abendi RAC, y la propuesta diferencial de su línea BeCert 
Training. Permite un alcance más amplio digitalmente ya que las principales plataformas 
de difusión serán las webs de los periódicos El Comercio y Gestión, adecuados según el 
análisis del target que maneja la marca. BeCert obtendrá mayor credibilidad porque se 
expone en medios serios y reconocidos a nivel nacional, lo que aporta adicionalmente en 
su posicionamiento en los principales motores de búsqueda.  
Gráfico Nº 25: 
Live Streaming del programa BeCert Live. 








Gráfico Nº 26: 
Publirreportaje en la web del diario El Comercio. 





GANTT DE MEDIOS:  
La campaña “BeCert Training Te Certifica” estará activa durante 4 semanas en el mes de 
abril. Se contempla el uso del social media como principal canal de difusión, se establece 
un plan de contenidos acorde al objetivo de posicionamiento en LinkedIn y Facebook. 
Además, se considera contenido de Social Ads, difusión del video hero de la campaña, 
Gráfico Nº 27: 
Publirreportaje en la web del diario Gestión. 
Fuente: Elaboración propia.  
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aplicación de la estrategia de conversión por medio de e-mail marketing y Telegram 
marketing, así como el uso de live streaming para afianzar el relacionamiento de la marca 
con el usuario. También, se realizarán publirreportajes en los diarios El Comercio y Gestión 
considerando el target de la marca. 
  
Fase “Intriga” 
En esta fase inicia la ejecución de la estrategia de content marketing.  Las redes sociales 
estarán actualizadas con el objetivo de la campaña difundir la importancia de certificarse 
Gráfico Nº 28: 
Gantt de medios. 
Fuente: Elaboración propia.  
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en competencias profesionales para personas, por medio de publicaciones. La web estará 
optimizada para satisfacer los requerimientos de los usuarios que participen en los cursos 
que se difundirán durante todo el periodo de la campaña. Asimismo, se inicia con la difusión 
de ads en Facebook y LinkedIn sobre la web de BeCert, los cursos disponibles en el mes 
y como estrategia de lead magnet se difundirá de manera grautita el ebook “Especialízate 
con los mejores”. La ejecución de e-mail marketing y Telegram marketing será fundamental 
para realizar el funnel de conversión. 
Fase “Despliegue” 
En esta fase inicia el mayor despliegue de la campaña, continúa la actualización de las 
redes con contenido de valor sobre la marca, así como la implementación de los social 
media ads, video hero, Telegram marketing y mailing. Adicionalmente inicia la publicación 
de los publirreportajes establecidos en los portales web de los diarios El Comercio y 
Gestión, únicamente se difundirán durante esta fase, al igual que el contenido de live 
streaming en las redes sociales bajo el programa BeCert Live.  
Fase “Mantenimiento” 
Finalmente, en esta fase, se pretende impulsar y mantener el nivel de recordación de la 
marca por parte de la audiencia con un menor presupuesto. Se analiza la captación del 
contenido de campaña difundida hasta el momento, así como el comportamiento de la 
audiencia con el fin de aprovechar las oportunidades. Se mantienen los contenidos en las 
redes sociales, se debe difundir y presentar una web totalmente optimizada que aporte en 
la experiencia del usuario. Finalmente, como estrategia de captación de leads, se hace 
seguimiento vía Telegram marketing a aquellos usuarios que han adquirido algún curso 




3.13.  Presupuesto de la campaña 
La campaña “BeCert Training Te Certifica” es una campaña netamente digital, 
considerando sus principales redes sociales LinkedIn y Facebook, así como su target y 
necesidades del mismo. Se busca generar el posicionamiento de BeCert con el uso de 
herramientas digitales de comunicación, para ello se establecen cada una de ellas 
especificando el presupuesto y factores a considerar para la ejecución de las mismas. A 
continuación, se detalla cada presupuesto designado a los medios publicitarios, producción 
y administrativo. 
a.  Presupuesto de Medios Publicitarios 
“BeCert Training Te Certifica”, considera como medios online el uso de sus principales 
redes sociales: Facebook y LinkedIn, los cuales estarán actualizados constantemente con 
contenido de valor que aporte a la difusión de la campaña, así como contenido patrocinado 
(Ads), para generar mayor alcance y captación de leads. Como propuesta de contenido, 
se propone realizar un video hero que aportará en el posicionamiento de la marca 
resaltando su valor diferencial. Para ejecutar la estrategia de lead magnet y retargeting se 
contarán con herramientas digitales como Telegram, mailing y la web optimizada con el fin 
de obtener una base de clientes potenciales. Además, se difundirá a la marca en 
plataformas web de prensa de gran alcance según el target como El Comercio y Gestión, 








b. Presupuesto de Producción 
El presupuesto de producción de la campaña considera el video hero para la difusión de la 
marca en Facebook y LinkedIn, el cual deberá estar optimizado para una viralización 
efectiva en cada red social, ya sea de manera orgánica o pagada. Asimismo, incluye el uso 
de Telegram, para ello se invertirá en una membresía anual que nos garantizará una 
automatización más completa y con mayores opciones al realizar el envío personalizado a 
cada usuario. Finalmente, aplicar la tecnología de live streaming para el programa BeCert 
PRESUPUESTO MEDIOS PUBLICITARIOS 
MEDIOS ONLINE CONCEPTO 
CANTI
DAD 








12 S/ 14.00 S/ 1,728.00 
VIDEO HERO DE 
CAMPAÑA 
VIDEO HERO DE 
CAMPAÑA 
1 S/ 21,600.00 S/ 21,600.00 
TELEGRAM MENSAJES P.O. 3 000 S/ 0.10 S/ 300.00 
VIDEO FACEBOOK 
PAUTA DE VIDEO 30 
SEG EN FB 
DURANTE 15 DÍAS. 




10 000 S/ 0.20 S/ 2,000.00 
PUBLIRREPORTAJE
S EL COMERCIO - 
GESTIÓN 




Tabla Nº 4: 
Presupuesto de medios publicitarios online. 
Fuente: Elaboración propia.  
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Live, como difusión de la marca, será fundamental por lo que se invertirá en un equipo 
capacitado en transmisiones en vivo que aporten la plataforma optimizada y 
personalización de la emisión del programa. 
 
c. Presupuesto Gastos Administrativos 
El presupuesto de gastos administrativos abarca contar con un equipo especializado en 
manejar la campaña y continuar con el posicionamiento de la marca de manera online. El 
community manager y diseñador quienes ejecutarán el plan de contenidos para las 
principales redes sociales de la marca y el programador web quien aportará en la 
optimización constante de la plataforma. Además, se considera los gastos administrativos 
para garantizar futuros beneficios hacia los usuarios más fieles, como parte del “Programa 


















1 S/ 99.00 S/ 99.00 
LIVE STREAMING 
TRANSMISIONES 
EN VIVO EN 
FACEBOOK - 
YOUTUBE 
2 S/ 5,000.00 S/ 10,000.00 
TOTAL MEDIOS 
PUBLICITARIOS 
 S/ 45,099.00 
Tabla Nº 5: 
Presupuesto de producción. 




GASTOS MEDIOS PUBLICITARIOS S/ 53,928.00 
GASTOS PRODUCCIÓN S/ 45,099.00 
GASTOS ADMINISTRATIVOS S/ 14,820.00 
















1 S/ 99.00 S/ 2,500.00 
PROGRAMADOR 
WEB 
MANEJO DE LA 
WEB BECERT 














10 S/ 500.00 S/ 5,000.00 
TOTAL MEDIOS 
PUBLICITARIOS 
 S/ 14,820.00 
Tabla Nº 6: 
Presupuesto de gastos administrativos. 
Fuente: Elaboración propia.  
Tabla Nº 7: 
Presupuesto total de la campaña. 









ALCANCE POR PERSONA S/ 53,928.00 
PRESUPUESTO DE CAMPAÑA S/ 45,099.00 









Tabla Nº 8: 
Costo por persona. 
Fuente: Elaboración propia.  
Gráfico Nº 29: 
Share de la campaña. 
Fuente: Elaboración propia.  
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3.14. Cronograma de actividades   
Tabla Nº 9: 
Cronograma de actividades. 
Fuente: Elaboración propia.  
SEMANA 1 SEMANA 2 SEMANA 3 SEMANA 4 SEMANA 1 SEMANA 2 SEMANA 3 SEMANA 4 SEMANA 1 SEMANA 2 SEMANA 3 SEMANA 4
Coordinación con BeCert para establecer las metas y 
objetivos de la campaña, así como el plan de acción.
Se establece el equipo que participará en la gestión de la 
campaña 
como el content manager, diseñador gráfico, community 
manager, 
desarrollador web para el mantenimiento, entre otros.
Recopilación de información por parte de la marca sobre 
los
cursos a difundir durante la campaña.
Coordinación con el aliado estratégico para definir el 
contenido cobranding que se difundirá en las redes 
sociales.
Realización audiovisual para las tomas de apoyo que se 
usarán en el video hero de la campaña y/o contenido 
audiovisual  a difundir.
Sesión de fotos del  equipo BeCert para implementar la 
web y redes sociales.
Adquisición de equipos adecuados para las transmisiones, 
locación y equipo de producción que apoyarán en las 
emisiones.
Recopilación de bases de datos de los clientes.
Junto a la marca se seleccionan a aquellos usuarios que 
han sido clientes frecuentes adquiriendo cursos, con el fin 
de establecer las tácticas para el "programa de 
Fidelización BeCert" Training".
Se definen las herramientas digitales para la 
implementación de la campaña.
Coordinación con el equipo de planning de los diarios 
El Comercio y Gestión para los publirreportajes
Se definen las plataformas de automatización para la 
estrategia de mailing y Telegram marketing
Se definen los canales comerciales de atención a la 
demanda que requiera la campaña.
Establecer línea gráfica de la campaña, tono de 
comunicación que se plasmará en el contenido a difundir.
Reestructuración de las redes sociales (LinkedIn y 
Facebook) para iniciar con la fase de intriga de la 
campaña
Publicaciones en las redes sociales con contenido de valor 
para la audiencia
Web BeCert.
Implementación de Ads en Facebook y LinkedIn sobre la 
web, 
e-book "Especialízate con los mejores" y cursos 
disponibles
E-mail marketing (Intriga - Despliegue) 
Inicia la gestión de Telegram marketing 
(Intriga - Despliegue - mantenimiento)
Fase Despliegue -Mantenimiento: Se difunde  el video 
hero 
de la campaña.
Fase Despliegue: Publicación de los publirreportajes en la 
plataforma de los diarios Gestión y El Comercio
Fase Despliegue: Pauta de video en Fb







3.15. KPIS de la Campaña 
- Por cada curso, se registrarán 100 usuarios, de los cuales el 80% pagarán su certificación. 
Aumento de seguidores en sus redes sociales, en Facebook se obtendrán en total 3 000 
seguidores más en 3 meses, y en LinkedIn se logrará un 15 000 seguidores más en 3 
meses.  
- Se registrarán 5 000 visitas mensuales en la web, donde cada artículo subido en la 
sección blog obtendrá de 2 000 a 2 500 vistas.  
- Se obtendrán 1 000 descargas al mes de los e-books difundidos en las redes sociales. 
En Facebook se lograrán más de 150 likes y 35 000 personas alcanzadas en cada 
publicación. En LinkedIn se obtendrán más de 200 reacciones en las publicaciones, 35 
comentarios y 34 000 impresiones. 
Gráfico Nº 30: 
ROAD MAP de la campaña. 
Fuente: Elaboración propia.  
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- Lograr más de 1 000 visualizaciones por transmisión en Facebook y más de 2 000 
reacciones en LinkedIn. 
- Una vez realizada la estrategia de social media ads en la fase de “awareness”, como fase 
de “interest”, se logrará el alcance de 4 500 usuarios, como impacto inicial, de los cuales 2 
500 usuarios se registrarán en los cursos gratuitos de BeCert Training durante el primer 
periodo de difusión. En la fase de “conversion”, serán 2200 registrados que pagarán por la 
certificación. Por último, en la fase de “re-engage”, una etapa de postventa, conseguiremos 
que los clientes queden satisfechos al recibir los cursos, garantizando futuros beneficios 
aumentando la probabilidad de adquisición de nuevos cursos y recomendar a la marca en 
su red de contactos. Esta fase se medirá por la cantidad de comentarios positivos en las 
redes sociales de la marca.   
- De los 7 000 usuarios en total que pertenecen a la comunidad BeCert en Telegram, 3500 
han demostrado interés, siendo el 10% aquellos que comprarán algún curso especializado 
o se inscribirán en cursos gratuitos para la posterior compra de certificado. 
- Alcance de 20 000 personas como mínimo por cada publicación donde se detallen de los 
beneficios de esta alianza estratégica en Facebook y LinkedIn. 
- En la web, se lograrán 10 000 visitas mensuales en cada artículo que informe a los 
usuarios sobre esta alianza estratégica. Se realizarán 3 publicaciones cada 2 semanas 
sobre esta alianza estratégica en redes sociales de BeCert y Abendi, logrando un alcance 
de 15 000 usuarios en cada publicación. 
- Más de 269 mil views en cada publirreportaje publicado en El Comercio y Gestión, así 
como el total reach de más de 150  mil usuarios. 
- Organic Search de los alumnos: Se logra el total reach de más de 15 000 usuarios por 
cada publicación, 50 recomendaciones /opiniones en cada red social. 
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3.16. Imagen de la Campaña 
3.16.1. Análisis semiótico 
El uso correcto de la comunicación gráfica ayuda a potenciar una marca ya sea de manera 
online u offline. Aporta en transmitir un mensaje de manera ágil, creativa y dinámica, 
marcando un valor diferencial. Hoy en día, el diseño gráfico es de suma importancia al 
momento de difundir una campaña o la marca, sobre todo, en redes sociales. Gonzáles 
(2020) explica que “dosificar la información, jerarquizarla y animarla es importante para que 
se asimile los conceptos y perduren en el tiempo”.  
Lo ideal es respetar la proporción de la cantidad de texto que acompañe en el diseño de la 
pieza gráfica, nuestro cerebro comprende de forma rápida y ágil las imágenes más que las 
palabras, Ante ello, como estrategia de contenido de social media, se recurre a distintos 
formatos como video gifs, gráficas en formatos 1:1, horizontal, vertical, puzzle, entre otros 
con el propósito de captar la atención de la audiencia, siendo el contenido más 
comprensible. Se debe considerar que cada elemento que integre la pieza gráfica deberá 
tener una intencionalidad y objetivo claro.  
Actualmente, la comunicación gráfica tiene un rol importante en redes sociales, en tiempos 
de pandemia. Usar recursos gráficos adecuados sumado a la correcta identificación de los 
canales de difusión de una marca, pueden lograr la efectividad en atraer y consolidar a 
nuestra audiencia, consiguiendo el incremento del alcance e interacción del contenido 
digital. La comunicación gráfica se suma a la lucha contra el Covid-19, pues las campañas 
de prevención se han intensificado, siendo difundidas de manera dinámica aplicando 
piezas gráficas y multimedia que respetan el diseño de comunicación de cada marca, con 
el fin de diferenciarse en medio de esta crisis, donde muchas empresas se encuentran en 
“modo de supervivencia”. 
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Finalmente, mencionar la importancia de la comunicación interna y externa, como factores 
que aportarán a distinguir a la marca de la competencia, logrando este objetivo por medio 
de la comunicación gráfica, e identidad visual de la marca. 
a. Comunicación visual 
La comunicación visual es indispensable en la aplicación de una estrategia de marketing 
digital. Para una marca, los elementos visuales serán la primera impresión hacia los 
clientes, por lo que deberá ser único, acorde al concepto de la marca e impactante para 
lograr la recordación y posicionamiento en la mente de los consumidores. La identidad 
visual es la construcción de los elementos visuales y gráficos que definen y comunican el 
concepto, valores y propósito de tu marca, aportando a una difusión correcta. Algunos 
elementos visuales fundamentales para la identidad de la marca son: El logo, tipografía, 
paleta de colores, uso correcto de piezas gráficas para redes sociales, y todo tipo de 
material de difusión offline. 
El aspecto visual de una marca influye en la decisión final del consumidor. Según su 
comportamiento, podemos percibir que muchas veces la identidad gráfica influye, a primera 
impresión, más que la información sobre el servicio o producto que ofrece la marca.   
b. Sintaxis 
Para desarrollar una efectiva estrategia de marketing digital, es necesario contar con 
herramientas de diseño gráfico con el fin de darle un aspecto profesional e impactante a 
los recursos visuales de difusión de la marca. 
La composición y disposición de estos elementos son la base del diseño para todo tipo de 
proyecto visual, este proceso es conocido como maquetación o layout; le dan estructura y 
facilidad de la navegación del proyecto desde los márgenes hasta los contenidos. Es la 
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distribución y combinación de elementos, los cuales pueden ser formas, líneas, tramas, 
imágenes, textos, entre otros, de manera coherente que identifique a la marca. 
El uso correcto de la composición de los elementos en formato multimedia abarca 
considerar elementos atractivos como símbolos e imágenes que representen a la marca, 
acompañados de audio como locución o melodía. Estos elementos deberán mantener 
concordancia con el objetivo de la marca y el mensaje que se va a transmitir a la audiencia.  
Existen 5 principios básicos que mejoran la calidad de proyecto. A continuación, se señalan 
de la siguiente manera: 
Proximidad: Hace referencia a la organización de los elementos cuando están próximos, 
convirtiéndose en una unidad visual única. La proximidad ordena esta información, 
esclareciendo la lectura de los elementos y reduciendo el hecho de verse recargado. Para 
ordenar los elementos se debe considerar la ruta de la vista, es decir el recorrido.  
Espacio en blanco: Se encuentra detrás de los elementos del proyecto, como tramas, 
líneas de texto, iconos, entre otros. Su función será ofrecerle espacio al contenido para que 
sea entendible. 
Alineación: Organiza el contenido al mantener las proporciones entre los márgenes y el 
espacio de trabajo, de tal forma que mejore la lectura del proyecto. 
Contraste y jerarquía: Este principio será fundamental al momento de destacar algún 
elemento dentro del proyecto, para conseguirlo, podemos usar diferentes estilos de texto, 
tamaño o color.  
Repetición: Refuerza y resalta algún elemento o estilo aplicado en el proyecto gráfico, lo 
podemos usar en títulos, encabezados, entre otros aportando a la estética del trabajo. 
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En una composición cada elemento es importante, es indispensable tener en cuenta estos 
principios, ya sea de manera individual o en conjunto, así como el formato de aplicación: 
gráfico o audiovisual. En ambas maneras deberán transmitir el mensaje principal de forma 
clara, para así captar la atención e impactar a la audiencia. (Goodwill Community 
Foundation, 2020)   
c. Estética 
La estética es una disciplina que contribuye al campo del diseño y comunicación visual. Es 
subjetiva, relativa a la percepción y la sensibilidad, se considera todo aquello que nos 
produzca placer o no placer. Hablamos de creaciones por medio de composiciones 
sencillas y armoniosas que logren captar el interés fomentando actitudes positivas.  
Con los diseños estéticos persuadimos a los usuarios con un mensaje o idea, fomentamos 
aceptación al momento de que el consumidor percibe un producto o servicio, generando 
sentimiento de lealtad y fidelización. Aquellas marcas que no optan por aspectos estéticos 
suelen ser rechazadas creando sentimientos negativos. El auge del online hace que la 
estética se traslade no solo al aspecto exterior de la marca o producto, sino también a las 
plataformas digitales que usa el usuario por medio de piezas gráficas o audiovisuales.  
La competitividad es tanta que las empresas deben enfocarse a desarrollar otros aspectos 
como la estética y la interfaz de sus productos, pues ya no basta con brindar un producto 
funcional. Un interfaz amigable y agradable a la vista es un valor agregado para la marca. 
Crear una composición es jugar con los elementos, no existen normas estrictas de estética 
a seguir. Mique (2019) señala la importancia de considerar factores claves al momento de 
diseñar: 
- Los elementos ubicados a la derecha o en el margen inferior se aprecian más visualmente.  
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- Las formas alargadas y angulares amplían el campo de visión, por el contrario, las formas 
cortas transmiten humildad. 
- Las formas sencillas son más fáciles de recordar. 
- Las imágenes más grandes son sinónimo de fortaleza, mientras que las pequeñas 
representan debilidad o delicadeza. 
- Los colores más vivos tienen mayor efecto visual que los colores pálidos.   
Para mantener una estética positiva en los diseños gráficos y audiovisuales, debemos 
considerar elementos visuales como las tipografías, líneas, tamaños, formas, texturas, 
entre otros. 
Tipografía: Es el arte de crear tipos de letras para comunicar un mensaje. Es una 
herramienta de comunicación visual poderosa que puede ser usada para capturar el tono 
de voz de una marca, persuade y refuerza la idea presentada con palabras.  
Línea: Está presente en diseños de ilustraciones, dibujos, elementos gráficos como 
texturas y patrones. Se debe considerar el grozor, color, textura y estilo.  
Forma: Hablamos de círculos, cuadrados, triángulos, y cualquier forma geométrica. Su 
importancia parte de comunicar ideas visualmente, haciéndolas recononcibles.  
Objetos: Le dan realismo al proyecto. Utilizan técnicas como luz, sombras, perspectiva y 
profundidad. 
Textura: Nos da una noción de cómo se verá la ilustración si fuera real, agrega profundidad 
y tacto.  
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Equilibrio: Es la distribución proporcional del color, tamaño, número y espacio en blanco. 
Se puede usar la regla de tercios en la mesa de trabajo, lo que apoyará al momento de 
ubicar cada elemento. (Goodwill Community Foundation, 2020) 
d. Pragmatismo 
Es importante considerar el impacto e impresión que tiene una persona al percibir nuestro 
diseño, por ello el pragmatismo se encarga de estudiar la interpretación de un signo en 
relación con sus usuarios, es decir cuál es el uso que le daremos, puede enfocarse desde 
una perspectiva semántica o sintáctica.   
Morris (1985) explica que "por pragmática se entiende la ciencia de la relación de los signos 
con sus intérpretes". Es fundamental para comprender el mensaje que la marca desea 
transmitir mediante imágenes o publicidad en general.  
El diseño complementa este propósito al aplicar el pragmatismo como signos correctos que 
dependen del contexto y de los elementos de comunicación. Por ello, la pragmática 
funciona considerando al usuario que va a recibir esa imagen, el por qué lo está viendo, o 
lo va a usar y cuál es el propósito de haber generado tal imagen.  En el diseño gráfico, 
depende de cada elemento de la comunicación y la relación que tienen, con ello se define 
la función que cumple el mensaje para establecer su aplicación pragmática. 
Uno de los principales objetivos del diseño gráfico es comunicar de manera concreta y 
dinámica los mensajes visuales, para ello se debe implementar imágenes significativas que 
complementen la idea. Este concepto pertenece al convencionalismo visual, para aplicarlo 
se usan símbolos. Los símbolos son imágenes o elementos visuales que permiten 
rápidamente remitir a un concepto, una palabra o elemento, la finalidad será que el usuario 
comprenda el mensaje. (Paredro, 2016). 
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Sobre los patrones, usan iteraciones y ritmos como herramientas para lograr el efecto 
visual que busca la marca. La Iteración es común en el diseño web, con ello se busca atraer 
la atención del cliente con dos imágenes similares que tienen algunas diferencias.  
Una técnica es la iteración en una imagen de fondo, que consiste en combinar elementos 
visuales, donde cada elemento tiene características únicas. Por otro lado, el ritmo visual se 
logra mediante la organización de elementos a intervalos, en el diseño gráfico existen 5 
tipos: 
- El ritmo aleatorio: Muestra los elementos dispuestos de manera desordenada pero 
equilibrada.  
- El ritmo regular: Los elementos se encuentran dispuestos a distancias iguales entre sí, 
para el ser humano este ritmo es más fácil de percibir.  
- El ritmo alterno: Sigue la secuencia 1-2-1-2-1-2-1-2, donde la distancia entre el 1-2 y 2-1 
son distintos. 
- El ritmo suave: Los elementos se presentan en forma de ola, asociándose con elementos 
propios de la naturaleza como el viento o las olas del mar. Tiende a calmar y relajar al 
usuario. 
- El ritmo progresivo: La distancia de los elementos aumenta y disminuye constantemente, 
aporta al desarrollo de dinámicas y movimientos visuales. (LOGASTER,2020). 
3.16.2. Desarrollo Visual 
Es fundamental que toda estrategia de comunicación para una marca incluya branding. 
Este proceso inicia desde la creación del naming, logotipo, definición de colores, objetivos, 
propósitos y mensaje de la marca, es decir la conceptualización de esta. El primer paso 
será hacer un estudio de mercado para analizar las competencias, considerando que para 
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lograr que el diseño de comunicación tenga efectividad comercial tendrá que estar 
sustentado de datos verídicos. Una estrategia de comunicación deberá transmitir los 
valores de la marca con el fin de lograr que se diferencie de la competencia y destaque su 
imagen para generar recordación en su target.  
Para el desarrollo visual se define el objetivo de la marca, cómo quieres que los clientes te 
perciban, los valores, el propósito, entre otros. Además, se deberá identificar y establecer 
el target al que nos vamos a comunicar. Finalmente, para hacer el proyecto tangible, se 
considera un presupuesto para su desarrollo, definiendo los canales de difusión de la 
estrategia, las herramientas digitales o tradicionales, entre otros. (Escuela Superior de 
Diseño de Barcelona, 2018) 
a. Fundamentos visuales del proyecto 
Para la creación del logotipo de la campaña “BeCert Training Te Certifica”, se consideró la 
identidad gráfica de BeCert y de su línea de negocio BeCert Training, así como las 
características de su público objetivo. Se aprecia el logo de la línea Training, acompañado 
de la frase “Te Certifica”, con la tipografía redondeada, de trazos gruesos y letra cursiva en 
color blanco. El estilo de tipografía es sofisticado, al ser cursiva y gruesa cumple el objetivo 
de transmitir un concepto visual de experiencia que garantiza BeCert hacia los 
profesionales que forman parte de esta familia certificadora. 
Finalmente, el logotipo de “BeCert Training Te Certifica”, se usa como elemento único y 
diferencial de la campaña, es empleado en variantes de color y en blanco/negro.  
Sobre el tamaño se considera la reducción máxima y el área de protección del logotipo. 
Todas estas aplicaciones se apreciarán en las distintas piezas gráficas y audiovisuales que 
se usarán para difundir la campaña en Redes Sociales.  
b. Análisis Conceptual 
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El presente proyecto considera los principios básicos de diseño de comunicación para una 
efectiva difusión de la marca en redes sociales, logrando su objetivo principal: el 
posicionamiento digital.  
BeCert, empresa certificadora de normas ISO en el Perú, cuenta con dos líneas de negocio: 
BeCert Certification y BeCert Training. Considerando la coyuntura actual, donde el target 
para la línea Certification: las empresas, afectadas al no poder seguir operando, 
afectándose económicamente; se propone posicionar de manera online a BeCert por medio 
de la Línea Training, con el uso de herramientas digitales como el live streaming bajo una 
estrategia de posicionamiento, siendo las redes sociales el medio de captación y 
fidelización de clientes. Su público objetivo son profesionales que constantemente están 
capacitándose de manera presencial u online, en búsqueda de adquirir certificaciones que 
respalden la experiencia de supervisión de procesos internos en una empresa. Finalmente, 
como parte de la campaña, estará aprovechar el uso del internet por parte de su target 
como fuente de capacitación, por lo que la campaña “BeCert Training Te Certifica” brindará 
cursos gratuitos online vía live streaming, así como material educativo y una plataforma 
optimizada para garantizar una mejor experiencia de usuario.  
Para transmitir el propósito de la campaña, por medio de una comunicación gráfica efectiva, 
se analizó el target, las redes sociales de posicionamiento y la identidad gráfica que maneja 
la marca BeCert.  
Como identidad gráfica de BeCert se consideran colores derivados del verde, una tipografía 
de tipo Sans Serif, ideal para transmitir una organización o proyecto profesional. Sus líneas 
de negocio mantienen esta base de tipografía primaria, adicionalmente de la tipografía 
secundaria Nexa, la cual es redondeada y en bold, dándole más fuerza al logo. 
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En el caso de la campaña, la identidad gráfica está caracterizada por incluir el logo de 
BeCert Training y la frase “Te Certifica” que está diseñada con una tipografía de tipo Sans 
Serif, cursiva y en bold.  
c. Marca visual de campaña 
Para la campaña “BeCert Te Certifica”, se transmite una identidad gráfica que va de la 
mano con la imagen de BeCert propiamente, es decir, se respeta el logo oficial de la línea 
Training, así como la tipografía primaria. Los colores plasmados son derivados de verdes, 
gris y blanco; la frase “Te Certifica” está plasmada con la tipografía “Avenir”. Se transmite 
una identidad visual que refleje el concepto de la marca y su propósito al llegar a esta nueva 
audiencia digital, donde los pilares serán: experiencia, profesionalismo y conocimiento. 
Se debe considerar que la estructura del logo de la campaña es reconocible para su público 
objetivo porque mantiene la identidad gráfica principal de la línea Training, la cual se está 
posicionando de manera positiva.  
Logotipo de la marca 
BeCert, empresa certificadora peruana, transmite su identidad gráfica con un imagotipo: la 
unión del texto del nombre de la marca con un símbolo o dibujo, es decir la unión del 
logotipo y el isotipo. Ambos se pueden separar para identificar a la marca, sin embargo, lo 
normal es verlos juntos. 
El logo de BeCert resalta los colores verde y gris, compuesto por una figura triangular de 
color verde, establecida en una base con efecto sombra, y el nombre de la marca. El 
símbolo triangular hace referencia al crecimiento constante, enfoque, eficiencia, poder y 




Líneas de Negocio 
BeCert maneja dos líneas de negocio: BeCert Certification, enfocado a un público B2B. 
Brinda certificaciones ágiles en las normas internacionales ISO 9001, ISO 14001, ISO 
45001, ISO 37001, entre otras, para organizaciones de diversas actividades económicas, 
a través de procesos de auditoría que permitan verificar su cumplimiento. 
BeCert Training, es el Centro de Formación de Auditores reconocidos internacionalmente 
por ABENDI – RAC, en las normas ISO 14001, ISO 9001, ISO 37001, ISO 45001, entre 
otras, para personas que se desempeñan en diversas actividades económicas a través de 
procesos de formación y evaluación que mejoren sus competencias.  
Ambas líneas de negocio respetan la identidad gráfica de la marca, son identificadas por 
llevar las palabras “Certification” y “Training” con la tipografía Nexa. Ambas están ubicadas 
debajo del logo, están resaltadas con una figura rectangular de color verde como fondo.  
 
 
Gráfico Nº 31: 
Logotipo de la marca BeCert. 





Logotipo de la Campaña 
El logo de la campaña resalta dos elementos: El globo de diálogo de color verde de líneas 
rectas, haciendo referencia a la predisposición de la marca en escuchar y conectar con su 
audiencia, con la finalidad de reflejar el acercamiento de BeCert Training con las personas, 
al ofrecer un servicio exclusivo para su desarrollo profesional y laboral. El propósito es 
transmitir accesibilidad y confianza de la marca hacia su público, conexión y un espacio 
para compartir conocimientos mediante la Comunidad ISO.  
También se aprecia el símbolo de check en color verde claro, que nos indica garantía de 
servicio de la línea BeCert Training hacia sus clientes, valida la experiencia y conocimiento 
de los especialistas que dictan los cursos de especialización para una evaluación efectiva 
de los procesos que se aplican para lograr una certificación ISO dentro de una empresa.  
El verde hace referencia a la seriedad, armonía, el crecimiento y constante adquisición de 
conocimientos que busca la marca para sus clientes. 
Gráfico Nº 32: 
Logotipos de las líneas de negocio de BeCert. 





Los colores evocan sensaciones y emociones que influyen en la decisión de compra final 
de un producto o servicio. A través de los colores se transmiten sentimientos como 
elegancia, poder, profesionalismo, alegría, pasión, entre otros, este factor debe estar 
complementado con los objetivos y valores de la marca para finalmente lograr una 
identidad gráfica más acertada que transmita el mensaje principal de la marca para su 
target. 
Los colores representativos de BeCert, y por consecuente, de la campaña “BeCert Training 
Te Certifica”, son el verde, gris y blanco.  
El color verde claro refleja la serenidad, sinceridad, armonía, crecimiento y constante 
adquisición de conocimientos. Específicamente, el verde oscuro representa la prosperidad 
y libertad. Ambas tonalidades de verdes forman parte de la escala de colores permitidos 
de la marca BeCert.  
El color blanco aplicado a la tipografía realza el texto en el logotipo. Se asocia a la 
perfección, seguridad, sabiduría y confianza.  
Gráfico Nº 33: 
Logotipo de la campaña BeCert Training Te Certifica. 
Fuente: Elaboración propia.  
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El color gris en el logo de la campaña se aplica en el nombre de la marca, es un color 
neutro que ofrece una sensación práctica e imparcial. Transmite eficacia, seriedad, 
misterio, fuerza y elegancia. 
 
Tipografía 
La tipografía es el estilo y apariencia de un texto, permite resaltar el mensaje que queremos 
comunicar, siendo muy útil considerarla en una estrategia de marketing, debido a la 
importancia de la comunicación visual para generar impacto en nuestra audiencia. Santa 
Maria (2014), explica que la tipografía se relaciona con la aplicación de todo tipo de 
símbolos, números y letras para ser usado de manera digital o impresa.  
Al igual que los colores, las tipografías transmiten emociones y sensaciones, influyendo en 
el mensaje final y decisión del usuario. 
Gráfico Nº 34: 
Colores de la marca BeCert. 
Fuente: BeCert.  
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Tipografías de BeCert 
BeCert, aplica 2 tipos de tipografías en su logotipo:  La tipografía primaria es Allerta Stencil, 
usada para el nombre de la marca y la tipografía secundaria es Nexa, aplicada para resaltar 
el nombre de cada línea de negocio: Certification y Training.  
 
Tipografías de la Campaña “BeCert Training Te Certifica” 
Para la Campaña “BeCert Te Certifica”, el logotipo está conformado por la tipografía 
primaria Allerta Stencil, para el nombre de la marca y la tipografía secundaria es Avenir, en 
el estilo Black Oblique, para resaltar la frase “Te Certifica”. 
La tipografía Avenir es de tipo Sans Serif, en estilo Black Oblique busca, en relación con la 
marca, transmitir elegancia, modernidad, profesionalismo y experiencia. 
Gráfico Nº 35: 
Tipografías de BeCert. 






El principal objetivo será transmitir a la comunidad BeCert y posteriores clientes 
potenciales, la experiencia de la marca y sus líneas de negocio.   
BeCert es la única empresa certificadora peruana que brinda una sección con la opción de 
comprar y descargar certificados para aquellos usuarios que han adquirido cursos de la 
línea Training. En este contexto, uno de los objetivos principales de la web es brindar una 
mejor experiencia educativa al usuario con las herramientas necesarias para su 
crecimiento profesional.  
La web incluye una sección “App BeCert”, la cual está disponible solo para el gestor de la 
marca, es decir para el equipo interno con el fin de administrar los cursos que se ofrecen. 
Secciones: 
La web de BeCert, para un mejor recorrido de experiencia del usuario, consta de 3 
Secciones principales: Nosotros, Servicios y Contáctanos.  
Figura 34.  Tipografías de la campaña. 
Primaria: Secundarias: 
Gráfico Nº 36: 
Tipografías de la campaña BeCert Training Te Certifica. 
Fuente: Elaboración propia.  
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En la sección Servicios, se encuentran las dos líneas de negocio que maneja BeCert: 
Certificaciones para Personas (BeCert Training) y Certificaciones para Empresas (BeCert 
Certification). 
Asimismo, la web incluye dos secciones más: “Zona Clientes” y “Verificar Certificado”.  
Sección “Nosotros” 
Brinda información sobre los cursos gratuitos disponibles, se debe hacer clic en el botón 
“Ver más”. A continuación, el usuario podrá conocer los 3 pilares de la marca BeCert para 
cada servicio que brinda: Orientar, Capacitar y Certificar. Posteriormente, el usuario 
encontrará información sobre su propuesta de valor y un botón para descargar el brochure 
de la marca. También se aprecia la descripción de cada línea de negocio con sus 
respectivos botones para acceder a las secciones y conocer más. 
Finalmente, se detalla información sobre el equipo BeCert y las empresas satisfechas que 
adquirieron sus servicios.  
Sección “Servicios” 
“Certificaciones para Personas”: El usuario podrá inmediatamente conocer la alianza 
estratégica de BeCert con Abendi - RAC, incluye un acceso a la página de Abendi. Esta 
sección incluye dos opciones: “Quiero certificarme” y “Descargar Brochure”. 
Con el fin de dar a conocer el proceso de certificación, se incluye una infografía, a la vez 
se resalta la opción de ver los cursos disponibles por fechas durante el mes actual. Al hacer 
clic en cada curso, se habilitan tres opciones: “Regístrate”, “Certifícate” y “Brochure”. En 
“Regístrate”, el usuario podrá acceder al curso vía la plataforma GoToWebinar, en la opción 
“Certifícate”, podrá pagar el certificado del curso por aprobación o participación, finalmente 
estará la opción de descargar el brochure en PDF.  
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La experiencia en esta sección culmina con breves comentarios de usuarios que son parte 
de la Comunidad BeCert y validan la experiencia de la marca. 
 
“Certificaciones para Empresas”: Se detalla brevemente sobre el proceso de 
Certificación y las normativas que maneja la marca BeCert para el público empresarial. 
También el usuario podrá acceder a un registro para solicitar la norma ISO que requiera. 
Sección “Contáctanos” 
Gráfico Nº 37: 
Opciones para cada Curso en la web. 
Fuente: Becert.pe.  
Gráfico Nº 38: 
Vista de opción “Verificar Inscripción”. 
Fuente: Becert.pe.  
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En esta sección está la opción de descarga de brochure, así como un breve formulario para 
contactarse con la marca, el usuario llenará sus datos como nombre, correo electrónico y 
escribirá su mensaje. Finalmente se aprecia un mapa de ubicación de las oficinas vía 
Google Maps.  
Sección “Zona Clientes” 
El usuario podrá verificar su certificación, al insertar el código de certificado generado al 
momento de pagar. 
Figura 38.  Sección “Verificar Certificado”. 
Gráfico Nº 39: 
Formulario de Contacto en la web. 
Fuente: Becert.pe.  
Gráfico Nº 40: 
Vista de opción “Verificar Certificado”. 




El equipo interno de BeCert podrá acceder a los registros de los participantes, 
certificaciones emitidas, facturas y estadística en general sobre el alcance de usuarios 
obtenidos a lo largo de los cursos emitidos. 
Sección “Artículos” 
El propósito de esta sección es informar y brindarles contenido de valor a la comunidad 
BeCert, por ello se contarán con especialistas en normativas ISO, quienes son parte del 
equipo de BeCert y están a cargo de los cursos especializados. Esta sección también será 
parte de la estrategia de Content Marketing debido a que se busca generar el 
posicionamiento online de la marca demostrándola como una entidad con experiencia y 
profesionalismo en el rubro de las certificaciones. 
Iniciar Sesión
Gráfico Nº 41: 
Vista de opción “Verificar Certificado”. 




a. Piezas y/o gráficas 
- Impulsar la web de BeCert. 
- Sobre la alianza estratégica con ABENDI-RAC. 
- Comentarios y recomendaciones de la comunidad. 
- Sobre las importancia de ser Auditor Líder o Interno. 
- Sobre los cursos de Auditor Líder o Interno. 
Gráfico Nº 42: 
Sección Artículos. 
Fuente: Elaboración propia.  
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- Sobre las transmisiones emitidas (temas en relación al ámbito profesional). 
- Tips BeCert. 




Gráfico Nº 43: 
Pieza gráfica Visita la sección BeCert Training en la web. 




Fuente: Elaboración propia.  
Gráfico Nº 44: 
Pieza gráfica de posicionamiento BeCert Training. 
Gráfico Nº 45: 
Pieza gráfica con contenido de valor sobre las Normas ISO. 




Gráfico Nº 46: 
Pieza gráfica sobre el convenio con Abendi – RAC. 
 
Fuente: Elaboración propia.  
Gráfico Nº 47: 
Pieza gráfica sobre las transmisiones en vivo de BeCert Live. 
 




Fuente: Elaboración propia.  
Gráfico Nº 48: 
Pieza gráfica sobre las transmisiones en vivo de BeCert Live. 
 
Gráfico Nº 49: 
Pieza gráfica de la importancia de certificarse como Auditor Líder. 











1. La comunicación desarrollada por las herramientas digitales influye en el 
posicionamiento de la empresa BeCert en LinkedIn y Facebook, considerando su target, 
objetivo y estrategia a aplicar. Esta conclusión se sustenta con los resultados de las 
investigaciones realizadas mediante las entrevistas a especialistas y encuestas a los 
usuarios.  
2. Las herramientas digitales son efectivas al ser aplicadas en una estrategia de 
posicionamiento en LinkedIn para la empresa BeCert, debido a que en esta red social se 
encuentra su principal público objetivo: empresas y ejecutivos, ampliando la posibilidad de 
captar más clientes potenciales. Ello aumentará la efectividad de aplicar una estrategia de 
posicionamiento en esta red social. 
3. Facebook es un canal poderoso para generar visibilidad, alianzas estratégicas y 
relacionamiento comercial porque implementa indicadores de medición que aportan en el 
proceso de lograr el objetivo de posicionamiento digital para BeCert y a la mejora constante 
de la estrategia de marketing aplicada. Esta conclusión se sustenta con las encuestas 
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realizadas a los usuarios de BeCert quienes confirman estar atentos y predispuestos a 
interactuar con contenido novedoso y de calidad sobre la marca como parte de la campaña 
propuesta. 
4. El uso de las redes sociales como Facebook y LinkedIn aportan con el relacionamiento 
de marca – usuario, porque la marca se muestra más cercana y humana, predispuesta a 
escuchar a su audiencia por medio de una estrategia de contenidos adaptada a sus 
necesidades. 
5.  La Campaña “BeCert Training Te Certifica”, propone el uso de herramientas digitales 
como las redes sociales, web, social media ads, e-mail marketing, live streaming y 
Telegram marketing, que complementen la estrategia de posicionamiento para BeCert en 
Facebook y LinkedIn, bajo la difusión de su línea de negocio BeCert Training, porque 
genera mayor visibilidad, fidelización y conversión. Brinda una visión más amplia para las 
marcas sobre cómo aprovechar el ecosistema digital para mejorar su posicionamiento y 
conversión.  
6. El live streaming, se convierte en una tecnología innovadora y económica que permite 
llegar a un gran número de personas, al no permitirse reuniones presenciales en tiempos 
de pandemia, porque por medio del live streaming los usuarios son protagonistas de la 
historia de la marca, genera interacción inmediata, confianza y seguridad. Es una opción 
rentable, que no requiere de una producción y post producción compleja para su desarrollo.  
7. El uso del social media ads en redes sociales como LinkedIn que maneja un público B2B 
y Facebook con un público B2C, permite mayor alcance al transmitir los atributos y el valor 
diferencial de la marca, así como la probabilidad de captar leads, tal y como se demuestra 
en la investigación donde se mencionan las ventajas de aplicar esta herramienta digital en 











1. Existen herramientas digitales accesibles que pueden aportar en la difusión de una 
marca de manera online logrando su posicionamiento. BeCert debe continuar con una 
estrategia digital que se adapte a las necesidades de la marca y de su público considerando 
futuras crisis estacionales, aprovechando la experiencia de la actual pandemia donde la 
marca estuvo limitada a generar prospectos y reconocimiento en su rubro, porque surge la 
posibilidad de impulsar su presencia online por medio de redes sociales lo que generarán 
resultados satisfactorios y gran impacto.  
2. BeCert debe aprovechar las funcionalidades de las redes sociales LinkedIn y Facebook 
porque aportan en la medición de resultados de la estrategia de posicionamiento online, 
así como consolida el público objetivo con el fin de generar mayores beneficios para 
mejorar la experiencia marca-usuario e identificar clientes potenciales los cuales se harán 
seguimiento mediante una estrategia de retargeting.  
3. BeCert debe aplicar la campaña propuesta “BeCert Training Te Certifica”, detallada en 
esta investigación, porque se establecen las herramientas digitales adecuadas bajo una 
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estrategia integral 360º que logrará el posicionamiento digital de la marca en LinkedIn y 
Facebook, así como las altas probabilidades de generar conversión.  
4. La empresa BeCert tiene qu analizar de manera continua los resultados de la campaña 
para sugerir mejoras en cada proceso de implementación y estrategias, con el fin de 
mantener el relacionamiento con sus usuarios en las redes sociales. 
5. BeCert debe medir la satisfacción del usuario a través de un brand tracking digital y/o 
estudios de mercado para analizar la repercusión tanto a nivel comercial como a nivel de 
contenido digital con el fin de mejorar la experiencia del usuario.  
6. BeCert debe contar con un equipo especializado en marketing digital para continuar con 
la ejecución de estrategias de lead magnet y retargeting que aplica la campaña, así como 
la emisión constante de transmisiones en vivo en las redes sociales y de los cursos. 
7. Adquiere mucha relevancia que BeCert cuente con un content creator en su equipo de 
marketing, con el fin de desarrollar un plan de contenidos permanente que impulse su 
posicionamiento digital ya sea con un presupuesto establecido o de manera orgánica. 
También es de considerar contar con un community manager quien esté al tanto de la 
gestión y monitoreo de las redes sociales. 
8. En una siguiente etapa se sugiere que BeCert desarrolle una campaña que impulse el 




























SECCIÓN “BECERT TRAINING” 
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ENTREVISTA A LA LÍDER DE LA LÍNEA BECERT TRAINING (ANA MARÍA 
HERRERA): 
1. Cuénteme cómo surgió BeCert como organización certificadora, ¿qué necesidad 
vio en el mercado para consolidar BeCert, ¿cuánto tiempo tiene en el mercado?  
Surgió como un sueño personal del fundador José Farromeque, quien siempre estuvo 
involucrado en el mundo de las certificaciones durante toda su vida profesional y quería 
fundar un organismo de certificación peruano que pueda atender las necesidades de 
certificación de las organizaciones no solo en Perú sino en todo Latam. 
Somos un organismo certificador joven fundada con 5 años de existencia y con personal 
que cuenta con mas de 20 años en el mundo de las certificaciones lo cual nos ha permitido 
en poco tiempo generar la confianza necesaria den el mercado para poder acelerar el 
crecimiento de nuestro negocio y estar en los niveles de posicionamiento de otros 
organismos de certificación que cuentan con mucho más tiempo de existencia en el 
mercado local. 
2. ¿Cómo describiría la situación actual en la que se encuentra BECERT como 
empresa y BECERT TRAINING como línea de negocio? 
En modo offline y online. 
Como BeCert Group hemos iniciado siempre una estrategia offline.  Sin embargo, a partir 
del marzo del 2020 comenzamos a complementar nuestra estrategia de negocio con una 
online y hoy en día la división de BeCert Training genera más del 50% de sus ingresos 
gracias a la prospección de clientes online. 
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3. ¿Qué importancia cree usted que tienen las redes sociales en el posicionamiento 
digital de BeCert / BeCert Training como organización certificadora?  
Es supremamente importante porque nos ha permitido tener la visibilidad que necesitamos 
para dar a conocer un servicio de calidad para las pymes y completamente diferenciado de 
la competencia.  
4. ¿Considera importante el uso del live streaming como herramienta para difundir 
la experiencia de la organización y contenido de interés para los usuarios? ¿Por 
qué? 
Sí, completamente. Porque consideramos que no solo es importante diseñar y desarrollar 
un buen producto o servicio, sino también es necesario comunicarlos correctamente a 
través de las redes y permitirles a los usuarios tener una buena experiencia con nosotros. 
5. ¿Actualmente, BeCert Training cuenta con una herramienta de medición para la 
experiencia de usuario y analizar los cursos certificados de mayor interés o 
tendencia? 
Sí, la plataforma que usamos nos permite obtener una serie de métricas relacionadas con 
inscritos, asistencia, índice de atención, encuestas, intervenciones durante el curso que 
analizándolas en conjunto nos arrojan las tendencias que necesitamos medir. 
ENTREVISTA AL USUARIO (PATRICIA DÍAZ QUEZADA): 
1. ¿Te parece el live streaming un contenido dinámico y atractivo para conocer más 
sobre BeCert y su línea de negocio BeCert Training? 
Yo creo que es la herramienta ideal actualmente, considerando que estamos en pandemia, 
y es difícil para la gente acceder a otro contenido que no sea contenidos digitales. Me 
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parece una herramienta súper atractiva para conocer todos los programas o líneas de 
negocio que maneja BeCert ahora y para el futuro también. 
2. ¿Qué opinas del contenido que se publica sobre BeCert y BeCert Training, en las 
redes sociales? ¿Crees que las redes sociales aportan en generar mayor fidelización 
hacia la marca? ¿Por qué? 
El contenido que publica BeCert actualmente sobre todo con respecto a los 
entrenamientos, encuentro que es súper completo y es súper competitivo respecto de otras 
entidades certificadoras. Para mí las redes sociales son fundamental para fidelizar a la 
marca, las redes sociales es lo que más usan las personas actualmente, sobre todo en 
época de pandemia. 
3. ¿Participaría de los live streaming que realizaría BeCert, ya sea por redes sociales 
o la plataforma GoToWebinar? ¿Qué opina sobre la plataforma y la facilidad de 
acceder a este contenido? 
Yo he tomado un curso de Implementación de la norma ISO 17025, continuamente estoy 
atenta a las siguientes noticias de la marca, y cursos nuevos. En lo personal podría 
participar de nuevo porque la plataforma es fácil de usarla y entenderla.  
ENTREVISTA AL ESPECIALISTA (JULIO CHIRINOS): 
1. ¿Qué ventajas y desventajas tiene el uso de la herramienta live streaming para 
lograr posicionar a una marca (organización certificadora) de manera digital? 
La primera ventaja es que te permite tener un mayor alcance en las transmisiones en vivo 
que se van a realizar de manera simultánea, a través de distintas comunidades que tenga 
la marca en sus redes sociales, como LinkedIn, YouTube o Facebook. La principal 
desventaja, es que esto amerita un costo y también, deberás considerar la locación y 
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equipos que usarás para la transmisión, si no cuentas con un espacio limpio sin ningún 
objeto distractor o equipos de graben en buena calidad el video y el audio, la marca 
proyectará una imagen poco profesional. También deberás cuidar la gestión de recepción 
de comentarios y acciones en general por parte de la audiencia, si descuidas ello, podrías 
desaprovechar una oportunidad de conversión posteriormente, si es que no entiendes cuál 
es la estrategia de transmisión en vivo que podrías realizar a través de estas herramientas 
que hoy tenemos a disposición. 
2. ¿Qué rol cumplen las redes sociales para lograr un posicionamiento digital 
efectivo para una empresa certificadora?  
El rol que cumple es el de poder conectar y unir de una manera efectiva a la marca, en este 
caso a una marca comercial como una empresa certificadora, con sus posibles 
compradores y con los clientes actuales, por ende, empezar a generar fidelización, 
brindándoles eventos en vivo de manera exclusiva para que ellos se sientan cada vez más 
importantes y valorados por la marca comercial que se dirige a ellos a través de estos 
eventos de transmisión en vivo. 
3. ¿Considera importante el uso del live streaming en una estrategia de contenidos 
para posicionar una marca en redes sociales? ¿Por qué? 
Sí considero clave e importante el uso de transmisiones en vivo en una estrategia de 
contenidos, porque es a través de una estrategia de lead magnet, empezar a atraer a 
posibles compradores para tu propuesta de valor dándoles material de muchísima 
importancia en una versión reducida como un webinar, un pequeño taller de hora y media 
a dos horas, para que posteriormente se busque la conversión de un producto o servicio 
mucho más grande. Ello se debería realizar para poder probar si la comunidad de tu marca 
se adecua a tu perfil de comprador y no solamente son seguidores que solo consumen 
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contenidos, porque al final lo que queremos no son solo seguidores, sino compradores 
para la propuesta de valor que comercializamos. 
4. Cuéntame las ventajas de posicionar a una empresa, en este caso certificadora, 
en la red profesional más importante y qué herramientas podemos aprovechar de 
LinkedIn para complementar la estrategia de posicionamiento con live streaming: 
LinkedIn es una plataforma, que nos permite comercializar una propuesta de valor basada 
en el B2B, en tal sentido, las empresas certificadoras que buscan certificar a otras 
empresas, podrían contactar a los posibles decisores de estas, para que evalúen la 
posibilidad de poder conocer la propuesta de valor de la empresa certificadora, poder 
conocer los testimonios de otras empresas, a través de sus representantes, y puedan 
confiar en esta marca, con la posibilidad de contratarla. Básicamente la principal estrategia 
de posicionamiento con streaming, es dar a conocer testimonios y casos de éxito, lo que 
podría hacer la empresa certificadora a través de su propuesta de valor, mediante 
transmisiones en vivo en LinkedIn. 
5. ¿Cuál es la importancia de aplicar las herramientas digitales en el posicionamiento 
online de una marca? 
La importancia de las herramientas digitales se demuestra al ser aplicadas a nivel online 
permitiendo medir la trazabilidad de información que transmites. Si hoy en día promueves 
contenido sobre tu marca en redes sociales, o quieres empoderar y posicionar tu negocio 
en buscadores como Google o Yahoo y no sabes interpretar la información que genera las 
herramientas digitales no podrás definir el canal ni mejorar la comunicación a nivel de 
estrategia. Lo importante es analizar las métricas, interpretar la información y retroalimentar 























RESULTADOS DE LA ENCUESTAS: 
1. Para ti,  ¿el logo representa  el propósito de  BeCert Training:Respaldar tus 
competencias profesionales? 
 
2. La frase "BeCert Training Te Certifica", transmite confianza, profesionalismo y 





3. ¿Crees que el logotipo en Facebook y LinkedIn, atrae y fomenta a saber más de la 
marca? 
 









GUIONES TÉCNICOS DE VIDEOS: CAMPAÑA “BECERT TRAINING TE CERTIFICA” 
Guion: Presentación Campaña BeCert Training Te Certifica 
Guion - texto Audio Video 
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mejor experiencia de 
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BeCert – Call to 
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(mensaje en letras 




















-  Broadcast: Difusión de información o datos a través de redes informáticas.  
-  Content Marketing: Marketing de contenidos. Técnica basada en la creación y publicación 
de contenido con el fin de atraer y captar la atención del target de una marca. 
-  Content-creator: Se encarga de crear y plasmar las ideas para convertirlas en una pieza 
textual que se difundirá en medios digitales. 
-  Cross-selling: Venta cruzada, Medidas relacionadas a la venta de productos o servicios 
que se complementen para atender una necesidad. 
-  Engagement: Nivel de interacción, Implica cómo una marca se relaciona con su audiencia 
a nivel emocional por medio de su comunicación. 
-  Feedback: Reacción como una comentario o punto de vista sobre un asunto determinado. 
- Human Branding: Humanización de marcas. Las marcas se presentan cercanas y 
transparentes con su audiencia. 
- Infotainment: Contenido multimedia informativo que también incluye contenido de 
entretenimiento con el propósito de generar mayor popularidad en la audiencia.  
-  Lead: Cliente potencial. 
-  Mannequin challenge: Reto del maniquí. Consiste en grabar a una persona o un grupo 
de personas inmóviles. 
-  Marketing B2B: Business to Business. Venta entre empresas. 
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- Marketing B2C: Business to Consumer, es decir de negocio a consumidor. Estrategias 
comerciales que aplica una marca para llevar sus productos o servicios al consumidor final. 
- SEO: Search Egine Optimization (Optimización en Motores de Búsqueda). Técnicas que 
sirven para optimizar las páginas web en los buscadores. 
- Social Media Live Streaming (SMLS): Formato audiovisual interactivo en las redes 
sociales para la emisión de vídeos en vivo a través de dispositivos móviles. 
- Social Media Marketing (SMM): Acciones que realiza una marca para promover sus 
productos o servicios, generando un vínculo con su audiencia con el uso de herramientas 
digitales como las redes sociales y web.  
- Top Of Mind: Refiere a una marca posicionada en la mente del consumidor. 
- Upselling: Venta adicional. Consiste en Ofrecer otro producto que constituye una mejora 
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